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INTRODUCCIÓN  
El presente plan de negocios se encuentra basado en la fabricación y comercialización de 
productos podológicos tales como paletas podológicas, sandalias podológicas y separadores de 
dedos, los cuales se distribuirán a los salones de belleza y spas de Lima Metropolitana. 
Estos artículos tienen como insumos principales, las lijas de agua, madera, microporoso y terokal 
industrial, van dirigidos a la higiene personal y enfermedades que se puedan encontrar en la 
zona del pie.  
Se presenta el siguiente plan de negocios ya que cubre una demanda en el mercado que vendría 
a ser el cuidado personal, el cual es una oportunidad de negocio debido a que en el mercado no 
hay empresas conocidas que fabriquen y comercialicen estos productos. 
Las características principales de los artículos podológicos son diseño, precio y personalización 
que se le añade a los mismos. Estas marcan la diferencia de los competidores que se han podido 
evaluar en el mercado. 
En el presente plan se va a detallar los fundamentos, ventajas y beneficios que los productos 
otorgaran los clientes. Asimismo, se detallará el proceso de fabricación del producto, costos por 
cada línea de producto y su distribución correspondiente en relación al estudio planteado en el 
siguiente plan de negocios.  
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RESUMEN EJECUTIVO 
El presente plan de negocios consiste en crear una empresa de “Fabricación y comercialización 
de artículos podológicos, como paletas, sandalias y separadores de dedos para salones de 
belleza y spas de Lima Metropolitana”, con razón social comercializadora y distribuidora SENJU 
S.R.L 
La constitución del negocio vendría a ser bajo persona jurídica, con la modalidad de un Sociedad 
de Responsabilidad Limitada (pequeña – empresa). La propuesta del plan de negocio viene a ser 
innovadora y viable, tomando en cuenta los insumos de calidad que se utilizan para la 
fabricación de los productos y nuestros indicadores nos permiten justificar la viabilidad del plan 
de negocio, el cual va dirigido al mercado de productos de cuidado de salud. 
La empresa se encuentra ubicada en el distrito de Ate, con dirección Urbanización Los Sauces 
Mz. I Lote 10-B Distrito Ate, se encuentra referenciado por el arco de Urbanización. Los sauces. 
Se cuenta con 6 trabajadores, cada uno con actividades determinadas. 
Mediante el estudio de mercado realizado tanto en las fuentes primarias como secundarias se 
ha determinado que el plan de negocio está enfocado en el nivel socioeconómico nivel A, B, C y 
C1 (fuente APEIM). El negocio se encuentra ubicado en el rubro de cuidado, conservación de 
salud y servicios médicos. 
La estrategia base será de acercamiento directo a los salones de belleza y spas con el fin de 
poder mencionar las características y beneficios que poseen nuestros productos, con ello se 
estará mostrando un catálogo donde encontraran información más detallada y grafica de cada 
uno de los productos. Con esto se busca generar una relación de confianza y sinceridad de 
nuestro negocio a los clientes. El valor agregado vendría a ser el diseño, personalización y 
materiales de calidad del producto, tomando en cuenta que se adecuan a las necesidades y 
preferencias del consumidor final, es por ello que se estará brindando al cliente lo que solicita y 
necesita para cubrir la demanda en el mercado. 
El estudio de nuestra investigación es de tipo descriptivo, ya que los datos obtenidos se basan 
en la encuesta que realizamos, las preguntas son cerradas, esto quiere decir que tienen la opción 
de marcar la de su preferencia, nuestro nivel de confianza es del 97% con un error del 3%. Para 
poder realizar la encuesta hemos tomado los distritos con mayor demanda, de acuerdo a la 
segmentación de mercado de Lima Metropolitana, elaborado por datos de APEIM. De Lima 
Centro se tomarán los distritos de Jesús María y Santiago de surco, de Lima Este los distritos de 
la Molina y Ate, de Lima Norte Los Olivos y San Martin de Porres. 
 
  xv 
 
El estudio económico y financiero del presente proyecto nos indica cuanto es la inversión que 
se necesita , a través de los flujos de caja se verán representados los ingresos y egresos que se 
realiza durante el horizonte de tiempo trazado, también se muestra los estados financieros 
como el balance general , los estados de resultados , los flujos económicos y financieros con 
todo ello finalmente se concluye si el proyecto es viable o no , mediante los indicadores como 
Valor Actual Neto (VAN) , Tasa Interna de Retorno (TIR) y Costo de oportunidad (COK). Nuestro 
proyecto con el resultado de estos indicadores es viable y se puede poner en marcha 
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DESCRIPCIÓN DE LA EMPRESA 
Somos una microempresa que fabrica y distribuye productos para podología, a base de madera, 
lijas de agua, pegamento reforzado, microporoso y por último estampado con diseños 
personalizados. 
Nos enfocamos en poder vender y comercializar nuestros productos al por mayor a los salones 
de belleza y spas. Los productos que presentaremos son un conglomerado, que se distribuye en 
tres líneas, las cuales son paletas podológicas, sandalias de microporoso y separadores de dedos. 
La dirección del local es Urbanización Los Sauces Mz. I Lote 10B Distrito Ate. Contamos con un 
espacio de tres ambientes los cuales son el área de producción, el área de administración y 
almacén donde se recepciona el material, se realiza el proceso de fabricación y se distribuye a 
los clientes. 
Identidad corporativa  
Isologo: para generar el reconocimiento de marca de nuestra cartera de productos, se optó por 
la creación de un isologo. Se compone por el símbolo (silueta de un pie encerrado en un círculo) 
y texto (nombre y especificación del rubro), siempre deben ir juntos para que funcionen 
correctamente de manera integral. 
Símbolo: al contar con productos que posteriormente son usados específicamente en los pies, 
se consideró prudente usar una silueta del mismo para una mejor recordación. 
Texto: complementa al símbolo con ‘productos podológicos’, debido a que al ver solo la silueta 









Contamos con una línea móvil para poder contactarnos con nuestros clientes, proveedores, 
recepcionar pedidos como también insumos y materiales para la empresa. 
Teléfono fijo: 619 -2007 Celulares: 985637452 / 943175123 
Nuestro correo electrónico corporativo para cotizaciones, comunicación con nuestros 
proveedores y recibir los pedidos es el siguiente distribuidorasenju@gmail.com.pe. 
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CAPITULO I - RECURSOS PERSONALES Y METAS 
Los integrantes de este proyecto son profesionales bachilleres en Administración de empresas, 




Julio César Peña Ortiz nació el 2 de Enero del año 1995, con 
DNI 70369833 domiciliado en Calle Chinchaysuyo N° 653, 
Urbanización Zárate – San Juan de Lurigancho , número de 
teléfono personal es 939205275, y de correo 
juliocesarpenaortiz@gmail.com. 
Bachiller en Administración de Empresas de la Universidad 
Tecnológica del Perú. Actualmente trabajador del Banco de 
Crédito del Perú con experiencia en el área de cobranzas y 
créditos bancarios, también desempeñándose en el área de 
atención al cliente. 
 Ademir Junior Vega Vivanco nació el 18 de Junio del año 1996, 
con DNI 71037695 domiciliado en Avenida Benjamín Franklin 
618 – Ate. El número de teléfono personal es 940133359, y de 
correo ademirvega3@gmail.com. 
Bachiller en Administración de Empresas de la Universidad 
Tecnológica del Perú. Actualmente trabajador de Servicio de 
Agua Potable y Alcantarillado de Lima (SEDAPAL) con 
experiencia en el área administrativa y legal manejando 
documentación, informes, resoluciones como también 
manejo de archivos. 
 
José José Hidalgo Oré nació 19 de noviembre de 1994, con DNI 
72419029 domiciliado en Jirón Francisco de Cuellar 590. El 
número de teléfono personal es 976037207, y de correo 
josehidalgoore@gmail.com. Bachiller en Administración de 
Empresas de la Universidad Tecnológica del Perú. 
Actualmente trabajador del Banco Continental (BBVA) con 
experiencia en el área de ventas y créditos bancarios, también 
desempeñándose en el área de atención al cliente. 
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El presente cuadro tiene información individual de nosotros, aportaremos conocimientos y 
complementos de información que tenemos cada uno, los cuales serán usados para desarrollar 
nuestro proyecto. 
1.1. Recursos Económicos 
Los integrantes del presente proyecto contamos con un ingreso económico de S/ 8000 
nuevos soles cada uno. 
1.2. Mis tareas de negocio 
• Recolectar información de los productos podológicos seleccionados para la 
fabricación, así mismo complementar información adicional de mejoras. 
• Recolectar información de la competencia dentro del mercado al cual nos enfocamos. 
• Detallar los costos para la fabricación de los productos. 
• Indagar los requisitos para formalizar una empresa, asimismo los permisos 
correspondientes para establecer nuestra área de producción. 
• Armar un cuadro donde veamos reflejado aquellas fortalezas y debilidades que tiene 
nuestra empresa. 
• Realizar una evaluación de nuestros productos en el mercado. 
• Seleccionar un distrito accesible para la distribución de nuestros productos. 
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CAPITULO II - PRODUCTO 
Comercializadora y distribuidora Senju S.R.L. tiene los siguientes productos: 
2.1. Paletas podológicas 




NOMBRE COMÚN LUPUNA, LUPUNA BLANCA 
NOMBRE USADO COMERCIALMENTE LUPUNA  
NOMBRE CIENTÍFICO CHORISIA INTEGRIFOLIA ULBR 
FAMILIA BOMBACACEAE 
Fuente: Elaborado por el equipo del trabajo 
2.1.2.  Procedencia 
Especie distribuida en los bosques amazónicos. En el Perú se encuentra en los 
departamentos de Loreto (Yurimaguas), Ucayali (Pucallpa, Contamana), Huánuco (Tingo 
María) y San Martín (Tarapoto), en bosques primarios y secundarios donde la especie es 
dominante. 
2.1.3.  Descripción del árbol de pie 
Son árboles de grandes dimensiones. Se encuentran en las riberas de los ríos 
amazónicos, el tronco es recto con una forma casi cilíndrica teniendo una altura 
comercial de 15 m. Sobre las aletas el diámetro es de 0.9 - 1.2 m. 
2.1.4. Descripción de la madera 
• Color: De crema a pardo rojizo 
• Brillo: Bajo 
• Grano: Ligeramente entrecruzado 
• Textura: Media a gruesa 
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2.1.5. Características de la especie 
Hay que destacar que este árbol es muy poco exigente con el tipo de suelo, soporta 
heladas ligeras, algo importante es que también es resistente a sequias y tiene un rápido 
crecimiento. Prefiere sitios bien drenados. Por su copa redondeada estas se cultivan 
aislados, en grupos, en alineaciones con suficiente espacio. En lugares públicos se 
eliminan los aguijones caulinares inferiores de su tronco. 
 
Figura 1. Árbol de Lupuna 
Fuente: Aquae Fundación 
2.1.6.  Lija de agua de 100 y 180 granos de cristal  
Es una composición que tiene como materia principal óxido de aluminio el cual hace más 
consistente de lijado y el producto. Se incorpora granos de cristal de distintos tamaños 
para obtener un mejor acabado y las diferentes variedades que se obtiene de este 
producto, que son clasificadas por el grosor y tamaño del cristal, también es resistente 
a la humedad y la superficie seca. 
Por consiguiente, el óxido de aluminio se denomina en otro término alúmina, corindón, 
o trióxido de aluminio es un componente que se produce entre el metal y el oxígeno, a 
lo cual le proporciona mayor resistencia y deslizamiento por los bordes en el acabado. 
La diferencia entre ambos tanto de grano 100 como el de 180 es por el uso que se puede 
realizar, el de grano de cristal de 100 es utilizado para las partes más suaves de la piel y 
callosidad mientras el de 180 para aquellas partes más estrepitosas que abordan. 
El corindón, es un grano muy uniforme, muy tenaz y de muy alta duración. Debido a su 
gran tenacidad, el corindón de circonio es excelente para limar partes donde se 
presenten esos callos o asperidad de la piel. 
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Nosotros como empresa trabajamos con la marca “Abralit” (lijas) por razones de la 
composición de los materiales y el tiempo de duración que ha ido garantizándonos 
calidad en su producto. 
 
Figura 2. Lija de agua – Sedigen 
Fuente: Sedigen 
2.1.7.  Envolturas de plástico 
Para poder colocar los productos que ofrecemos y que estos lleguen en óptimas 
condiciones a su destino se utiliza una bolsa de plástico de una marca determinada que 
son de dos tamaños: 
La marca se llama Victoria y los tamaños con los que se cuentan son: 16 x 31 cm que es 
el más grande en donde un paquete cuenta con 100 bolsas y el otro tamaño es 6 ½ x 31 
cm en donde un paquete cuenta con 200 bolsas en su interior. 
Para poder utilizar un plástico adecuado debemos tener en cuenta la composición para 
la fabricación de estos, por lo que hay dos polímeros esenciales que son tanto el 
polipropileno y el polietileno, las diferencias entre estos dos componentes son notables 
por lo que pasaremos a explicarlos en el siguiente cuadro. 
2.1.7.1. Diferencia  
El presente cuadro representa la diferenciación que existe entre polietileno y 
polipropileno en relación con nuestro producto de sus caracteres. 
Tabla 2. 
Diferencia entre Polietileno y Polipropileno 
POLIETILENO POLIPROPILENO 
Es la base del plástico más utilizado en el mundo 
y su composición química es sencilla. 
Es un material menos generalizado que el polietileno. 
Resiste mejor las bajas temperaturas. Es de color blanco translúcido natural por lo que es más 
fácil ponerle color y a su vez es más brillante. 
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Cuenta con mayor flexibilidad ya que se estira 
fácilmente. 
Es difícil de quebrar o romper, pero es menos elástico o 
flexible que el polietileno. 
Da lugar a un tipo de plástico robusto con una gran 
resistencia a la abrasión, al desgaste y al impacto. 
Resiste mejor frente a los electrolitos (aísla la electricidad) 
y los ácidos abrasivos. 
Cuenta con un precio muy competitivo. Soporta mejor las altas temperaturas a comparación del 
polietileno. 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
2.1.8. Máquina Troqueladora 
2.1.8.1. Serie SE20C 
El presente modelo es el solicitado por el momento debido a que se adecua a las 
necesidades del producto, también se toma en cuenta el precio que es más accesible 
para comenzar el negocio, ya que satisface las necesidades primarias en relación al 
producto, detallamos las funciones que realiza la troqueladora, posee un corte de 
límite con diferentes alturas, no se debe aplicar ajustes y se maneja de forma 
equilibrada el selector de potencia. 
 
 
Figura 3. Serie SE20C 
Fuente: Atom – Troqueladora 
2.1.8.2. Serie S1 
Este modelo se diferencia por un mecanismo de límite de posicionamiento, cuenta 
con botones que aumentan la potencia y por último un cambio en la potencia con 
respecto al tamaño del troquel. 




Figura 4. Serie S1 
Fuente: Atom – Troqueladora 
2.1.8.3. Serie Multiforce 
Este modelo cuenta con una patente internacional que consta de una parada limite 
Multiforce. Esta troqueladora regula de forma automática el tamaño del punzado, se 
adecua al grosor y la resistencia de los materiales a cortar. 
 
 
Figura 5. Serie Multiforce 
Fuente: Atom – Troqueladora 
2.2. Sandalias de Corrospum microporoso 
Esta materia prima genera gran valor al producto final que presentamos, su tamaño es 
menor a los 2 nanómetros, para ser considerado microporoso, las características más 
importantes de este insumo se especifican en lo siguiente: 
2.2.1. Absorción 
El material posee una capacidad de retención de líquido, tanto del agua como la 
sudoración que genera el cuerpo humano, que permite una mejor comodidad y 
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desplazamiento para el consumidor. Mencionar también que su composición es de 
material poroso y sólido lo cual es una gran ventaja para el beneficio del cliente, ya que 
otorga una sensación de suavidad a los pies. 
2.2.2. Tamaño 
El diámetro que maneja esta materia es menor a 12 milímetros (1 centímetro con 2 
milímetros), se toma este tamaño ya que genera una mejor comodidad para el 
consumidor. Se tomó en cuenta al inicio de la fabricación del producto poder contar con 
un tamaño mayor al ya mencionado, el tamaño fue de 14 a 15 milímetros, esto generaba 
una molestia de parte de los clientes, ya que ocasionaba daños físicos, por el roce de las 
tiras con la piel y también no era muy resistente para ser utilizable de acuerdo al peso 
de los clientes. 
2.2.3. Durabilidad 
El producto después de pasar por los distintos procesos de formación está apto para su 
uso, hay que tomar en cuenta que se podrá utilizar por un tiempo indeterminado, de 
acuerdo a como el cliente pueda manejar la accesibilidad para poder trasladar el 
producto. 
2.2.4. Diseño 
El valor que le añadimos es un diseño de acuerdo al local de venta, quiere decir que 
podemos promocionar en el producto la información que el consumidor solicite, como, 
por ejemplo, dirección del local, números telefónicos de contacto, el logotipo del local, 
imágenes referenciales del local, etc.  Contamos con diferentes tallas de acuerdo al 




Figura 6. Corrospum 
Fuente: Almacenalex 
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2.2.5. Moldes de sandalias 
Los moldes de elaboración de las sandalias son comprados estos moldes, derivado de 
ellos se pueden realizar las demás muestras para la elaboración. Por ende, al momento 
de realizar la elaboración se hacen muestras de diferentes tamaños en el calzado porque 
no solo se enfoca al género femenino el producto sino también al masculino, debido a 
que el producto es unisex; los moldes se realizan de las siguientes tallas: 35-36,37-38,39-
40 debido a ello también se establece el color unisex. 
2.2.6. Pegamento 
El adhesivo que se ha decidió implementar para la producción de los materiales es la 
marca de pegamento llamada HACSA, se cuenta con material a base de compuestos que 
no incluyen metales, permite un comportamiento elástico del adhesivo, este término 
también se refiere al nombre de polímero elástico, está compuesto por hidrogeno, 
carbono y oxígeno. También cuenta con resinas sintéticas de muy buena calidad. 
Tomamos en cuenta la diversidad y calidad de los productos que la empresa HACSA 
presenta a sus clientes potenciales, es una empresa peruana fundada en el año 2003 
por su gerente general Jacquelin Margot Córdova Huamán  
Demuestra una alta gama de adhesivos, compuestos disolventes, también rubros 
anexos para los mercados tanto nacionales como internacionales, aparte de contar con 
productos de buena calidad, brindan asesoramiento para el uso adecuado de los 
compuestos ya mencionados. 
Por último, hay que mencionar que desde el primer momento se pudo generar una 
empatía con representantes de la empresa proveedora con respecto a las necesidades 
que el negocio requería, con ellos se pudo estipular los precios y las cantidades para ser 
distribuidas. Nos asesoraron de acuerdo con el pegamento reforzado, ya que posee 
beneficios adhesivos fortalecidos, los cuales son utilizados en material microporoso, en 
estampados, suelas de cuero y madera. 
 




Figura 7. Pegamento Hacsa 
Fuente: Hacsa – Pegamentos 
2.3. Separadores de dedos podológicos  
Para este producto el material principal también es el microporoso que utilizamos, pero 
su tamaño varió a 8 milímetros, en relación a los 12 milímetros de las sandalias, ya que 
con esta reducción se genera mayor nivel de alcance en los pies, para la mejor comodidad 
del cliente. 
Se toma en cuenta para su producción el troquelado con el molde de acero, con solo una 
manta de microporoso se puedan tomar una buena suma de unidades para la venta. 
No requiere del pegado con el adhesivo reforzado, sino mayor énfasis en la calidad del 
corte, para que tenga una forma compacta y lisa. 
Se cuenta con mantas de distintos colores para que nuestros clientes tengan mayor 
diversidad y pueda tomar la elección de los productos que desean, una de las de ideas 
que se quiere implementar vendría a ser poder estampar también los separadores de 
dedos, ya que en estos momentos solo se está estampando las sandalias y paletas 
podológicas, con ellos tendríamos un detalle que pueda generar más valor en el producto 
final. 
 




Figura 8. Separadores de dedos podológicos 
Fuente: Nails – Separador de dedos 
2.4. Frecuencia de compra/ vida útil del producto 
Nuestra frecuencia de compra consta de tres días por semana, en donde se contactará 
con los proveedores, cotizaciones de insumos y compra de los mismos para cubrir la 
demanda. 
Es un producto descartable, ya que se trabaja en zonas de alto contagio, que son los pies, 
no se vuelve a reutilizar en otras personas, tampoco es recomendable utilizarlo en ambos 
pies, ya que existe la posibilidad del contagio de micosis. 
Es un producto descartable, que cuenta con una alta rotación, lo cual produce una 
frecuencia considerable. 
Las sandalias pueden ser utilizadas nuevamente sólo por los clientes que ya tuvieron 
contacto con ellas, quiere decir que pueden volverse a usar, el consumidor tiene la 
opción de poder lavarlas o usarlas siempre y cuando no tengan otro tipo de contacto 
con otras personas. 
En cambio, las paletas y los separadores de por si deben ser renovadas al primero 
contacto como se ha mencionado anteriormente, para evitar cualquier tipo de 
posibilidad de contagio, ya que es una zona sensible por las bacterias que se encuentran 
en esta parte del cuerpo. 
2.5. Diferencia de los productos en relación con la competencia  
Nuestra empresa en cuanto a producción de paletas se diferencia de los competidores ya 
que estos venden por docenas haciendo escasa su distribución, nosotros en cuanto a 
producción ya que contamos con la máquina troqueladora propia podemos llegar a 
fabricar 144 paletas (1 gruesa) pudiendo elevar la producción y asimismo la distribución. 
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En cuanto a paletas, las nuestras son más ergonómicas y fabricadas tanto para el uso de 
las manos y los pies. Es personalizado cumpliendo con la necesidad del cliente, cabe 
destacar que en la parte donde se coloca la lija, las nuestras son más proporcionadas ya 
que la competencia solo pone una pequeña parte de lija haciendo que el producto 
solamente sea madera, como también el acabado final, que no ocasiona daños para las 
personas que la emplean. 
Las sandalias que ofrecemos están realizadas para poder soportar al peso de nuestros 
clientes, en cambio los competidores usan tamaños de grosor variable, que no permite 
una uniformidad entre los pares de sandalias que producen, nuestro producto mantiene 
un grosor establecido, otro punto a favor es que personalizamos las sandalias de acuerdo 
al cliente. En el aspecto de diseño esta puede variar y no quedar en forma estándar, se le 
pueden hacer diseños en base a sugerencia de clientes, sean tanto colores, como 
imágenes, nombre del local, números telefónicos, esto sería dependiendo del tipo de 
gusto del cliente. Nuestras sandalias no son un modelo estándar que para todas las 
personas es igual, buscamos dos factores claves que son comodidad y estética. 
Un punto a favor de nuestra empresa a la competencia es el tema de la movilidad y 
distribución del producto, contamos con un auto de repartición, la cual nos permite llegar 
al cliente mucho más rápido, otorgando mayor alcance o fuerza de ventas, ya que se 
puede contar con un mayor volumen de productos y poder satisfacer los distintos pedidos 
que puedan ser encargados. 
2.6. Precio del producto  
Nuestra empresa presenta los siguientes productos, dentro de los cuales se estableció los 
siguientes precios: 
• Sandalias podológicas (docena) = S/. 36.00 nuevos soles 
• Paletas podológicas (gruesa de 144) = S/. 100.00 nuevos soles 
• Separadores de dedos (ciento) = S/. 30.00 nuevos soles 
2.7. Distribución del producto  
Nosotros como empresa utilizamos el canal directo porque esto nos permite tener una 
cercanía con el cliente, saber qué es lo que quiere, y poder cubrir sus necesidades, es 
también entablar buenos lazos con él mismo, por ende fomentar una imagen conocida 
para el cliente. 
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También debemos señalar que una de las ventajas de usar el canal directo es por la 
agilidad que tiene añadiéndole mayor eficiencia, eficacia y efectividad. Nosotros sabemos 
por nuestros clientes que aprecian más el contacto directo con el productor. 
Asimismo, la empresa se encuentra enfocada en llevar el producto al cliente y recibir el 
pago al contado, con ello se ve un compromiso en los pagos del cliente hacia nosotros, 
otorgando un concepto de confianza entre ambos. 
Esto se consigue ya que contamos con un gerente de marketing que se encuentra 
enfocado en conseguir clientes, y así mismo que ellos puedan visualizar la calidad de 
productos que ofrecemos a fin de que también se añada el marketing de boca a boca por 
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CAPITULO III - 3. MERCADO 
3.1. Mercado Explorado 
Para poder hacer nuestro estudio de mercado hemos dividido a Lima Metropolitana en 
sectores los cuales son Lima Norte, Lima Centro, Lima Sur y Lima Este de acuerdo a lo que 
indica el INEI. Ahora en primer lugar analizaremos la información de negocios que son los 
distintos salones de belleza y peluquerías por cada avenida principal de cada uno de los 
distritos. 
Asimismo, también podemos ver el cuadro de tiempo de operaciones transcurridos en 
años en un rango de 2 años a menos como punto inicial a 5 años a más como parte final, 
a su vez las ventas netas dentro de cada zona de Lima Metropolitana, y subdividido por 
distritos para enfocarnos en la demanda que se ve reflejada en cada uno; así mismo lo 
hemos desglosado en un rango de 400 m. para visualizar las zonas y sus alrededores 
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3.1.1. Mercado explorado en Lima Centro 
Tabla 3. 
Salones de belleza y Peluquerías en Lima Centro 
 
Fuente: INEI CENEC (2008). INFORMACIÓN DE NEGOCIOS. http://sige.inei.gob.pe/sige/ 
 
 




Segmentación de Lima Centro  
 
Fuente: INEI CENEC (2008). INFORMACIÓN DE SEGMENTOS DE MERCADO. http://sige.inei.gob.pe/sige/ 




El distrito el cual tiene mayor cantidad de salones de belleza y peluquerías es tanto Jesús María 
con su avenida General Garzón como también el barrio chino que se encuentra en el Centro de 
Lima y por último en Magdalena del mar en el Jirón José Gálvez, aquí vemos que estos distritos 
de Lima Centro tienen mayor concurrencia de público por la cantidad de salones que hay a 
diferencia de otros distritos como en San Miguel que no hay muchos salones de belleza y 
peluquerías, ya que es una zona netamente más comercial con respecto a tiendas por 
departamento , fast food y demás negocios ubicándonos en Avenida La Marina como también 
el Jirón Francisco Bolognesi. También se nota que el ingreso que tienen estos salones está entre 
10 mil a 200 mil soles casi teniendo un tope. 
En la información de segmento de mercado vemos más que todo el total de población que hay 
por cada avenida principal de los distritos de Lima Centro, en los cuales los que tiene mayor 
cantidad de población son: Jesús María, Lince y Rímac. 
En el cuadro también se puede ver el rango de población por edades que son infantes, niños, 
adolescentes, jóvenes, adultos y adultos mayores.  
También notamos que en Jesús María hay una cantidad considerable de mujeres que supera a 
los varones como también en Breña. 
A continuación, se mostrará el estudio mapeado de los distritos que tienen mayor cantidad de 
salones de belleza, tomando como fuente la página del APEIM: 
 
  





Figura 9. Distrito de Jesús María – Av. Garzón 




Figura 10. Distrito de Jesús María – Av. Toribio de Luzuriaga 
Fuente: INEI CPV 2007 
 




Figura 11. Distrito de Cercado de Lima – Barrio Chino 
Fuente: INEI CPV 2007 
 
 
Figura 12. Distrito de Cercado de Lima – Av. Emancipación 
Fuente: INEI CPV 2007 
 
 




Figura 13. Distrito de Magdalena del Mar  – Jirón Tacna 
Fuente: INEI CPV 2007 
 
 
Figura 14. Distrito de Magdalena del Mar  – Jirón José Gálvez 
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3.1.2.  Mercado explorado en Lima Este 
Tabla 5. 
Salones de belleza y Peluquerías en Lima Este 
 
Fuente: INEI CENEC (2008). INFORMACIÓN DE NEGOCIOS. http://sige.inei.gob.pe/sige/ 
 
En el presente cuadro podemos visualizar, que en el distrito de la Molina se presenta menor cantidad de salones de belleza y peluquerías que en distrito de 
Ate, dentro del cual la Calle Algarrobos presenta una mayor demanda a las demás tanto en el mismo distrito Ate como en La Molina; asimismo en la avenida 








Segmentación de Lima Este 
  
Fuente: INEI CENEC (2008). INFORMACIÓN DE SEGMENTOS DE MERCADO. http://sige.inei.gob.pe/sige/ 
 
En el presente cuadro podemos visualizar, la cantidad de manzanas en las zonas de Ate y la Molina dentro de las cuales podemos ver que hay más personas 
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3.1.3. Mercado explorado en Lima Norte 
 
Tabla 7. 
Salones de belleza y Peluquerías en Lima Norte 
 
Fuente: INEI CENEC (2008). INFORMACIÓN DE NEGOCIOS. http://sige.inei.gob.pe/sige/ 
 
En el presente cuadro podemos visualizar, que el distrito de los Olivos presenta una mayor cantidad de salones de belleza y peluquerías que el distrito de San 










Segmentación de Lima Norte 
 
 
Fuente: INEI CENEC (2008). INFORMACIÓN DE SEGMENTOS DE MERCADO. http://sige.inei.gob.pe/sige/ 
 
En el presente cuadro se puede interpretar que el distrito de Los Olivos tiene una mayor cantidad de población, la cual se encuentra entre las edades de 18 a 
29 años, de los cuales la mayor cantidad son del género femenino; asimismo vemos también que la Avenida de Antúnez de Mayolo es la avenida con mayor 
población según el cuadro a diferencia de Jirón Tauro que presenta una menor población dentro del mismo distrito, así como también con el distrito de San 








  Capítulo III – MERCADO 
 
25 
3.1.4. Mercado explorado en Lima  Sur 
 
Tabla 9. 
Salones de belleza y Peluquerías en Lima Sur 
 
Fuente: INEI CENEC (2008). INFORMACIÓN DE NEGOCIOS. http://sige.inei.gob.pe/sige/ 
 
Podemos interpretar del siguiente cuadro, que el distrito de Chorrillos en la avenida de Defensores de Morro tiene una cantidad de 16 salones de belleza y 












Segmentación de Lima Sur 
 
Fuente: INEI CENEC (2008). INFORMACIÓN DE SEGMENTOS DE MERCADO. http://sige.inei.gob.pe/sige/ 
 
En el presente cuadro podemos interpretar, que el distrito de Chorrillos en la avenida de Defensores de Morro tiene una demanda de 9941 personas dentro 
de las cuales la mayor parte se entra entre edades de 30 a 59 años, a lo cual se presenta mayor cantidad del género femenino.
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3.2. Mercado No Explorado 
A continuación, lo representaremos en un cuadro los distritos aun no explorados dentro 
del mercado, a los cuales podemos visualizar como participación en el mercado para 




Mercado No Explorado en Lima Metropolitana 
 





Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podremos visualizar, los mercados no explorados en el cual se puede 
apreciar algunos distritos y avenidas principales donde existen salones de belleza y peluquerías 




















Fuente: INEI CENEC (2008). INFORMACIÓN DE NEGOCIOS. http://sige.inei.gob.pe/sige/ 
 
En el presente cuadro podemos visualizar, que el distrito de Carabayllo presenta una mayor cantidad de salones de belleza y peluquerías, más el distrito de 
San Juan de Lurigancho presenta un mayor tiempo de operación entre los 18 a 19 años, más el distrito de Carabayllo tiene un mayor ingreso por ventas a 


























Fuente: INEI CENEC (2008). INFORMACIÓN DE SEGMENTOS DE MERCADO. http://sige.inei.gob.pe/sige/ 
 
En el presente cuadro posemos visualizar, que en el distrito de Carabayllo presenta mayor cantidad de manzanas en las zonas de afluencia de salones de 
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3.3. Análisis de Cliente 
En el presente cuadro podremos visualizar los promedios de ingresos y gastos del cliente. 
Tabla 14. 
Ingreso Promedio de gastos en Lima Metropolitana 
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En la siguiente imagen podemos visualizar los gastos promedio de NSE de Lima Metropolitana los cuales están distribuidos por grupos y por niveles a fin de 
poder visualizar el promedio de gastos que se realizan. 
 
 
Gráfico 1. Representación gráfica de Gastos promedio en Lima Metropolitana 









Gastos promedios familiares en Lima Metropolitana 
 
Fuente: Gastos promedios familiares en Lima Metropolitana - INEI – Data ENAHO 2016. Elaboración APEIM  
 
En el presente cuadro podemos visualizar, los gastos promedios familiares en base al nivel socio económico en la Lima Metropolitana, en el cual podemos 
apreciar que se realiza un mayor gasto en alimentos mientras el menor gasto se realiza en el grupo de bienes y servicios.  
 
 





Gráfico 2. Representación gráfica de gastos promedio familiares en Lima Metropolitana 
Fuente: APEIM (2016). GASTOS PROMEDIO FAMILIARES.INEI - DATA ENAHO 2016. Elaboración APEIM  
              http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf 




Nosotros como negocio y por los productos que ofrecemos estamos ubicados en el grupo 5 que 
es: Cuidado Conservación de la salud y Servicios Médicos, analizando los gráficos y cuadros, 
estamos enfocados en el NSE A, NSE B, NSE C y NSE C1 ya que ellos tienen una capacidad de 
gastos entre 262 a 609 soles aproximadamente en el año 2016, si vemos esto es más que el año 
2015 variando en 100 a 300 soles aprox. 
Y viendo también que estos niveles socioeconómicos dan un balance a este gasto junto con los 
gastos de alimento, vestimenta, vivienda entre otros a comparación del NSE C2. NSE D y NSE E 
que priorizan el Alimento como un gasto principal. 
Por ende, elegimos los siguientes distritos que cumplen con los niveles a los que no basábamos 
como potenciales negocios donde podemos exhibir nuestros productos y poder ampliar 
nuestros mercados. 
Donde visualizamos secretos que cuentan con un mercado apropiado para la venta a escala de 
nuestros productos, por la cercanía de los negocios en avenidas principales de los distritos ya 
mostrados. 
3.4. Análisis de precios 
El precio de mercado es un factor determinante con respecto a los consumidores y la 
competencia, ya que no podemos ofrecer un producto que tenga un precio elevado que 
no esté al alcance de los consumidores, ya que ellos relacionan en su mayoría de veces 
calidad – precio. 
Nuestro precio a comparación con la competencia es el siguiente: 
El paquete de 100 paletas podológicas en la competencia está costando 120 soles 
tomando en cuenta que ellos no lo hacen por docena sino por ciento, nosotros 
vendemos una gruesa (12 docenas) a 100 soles. 
Las sandalias están costando 42 soles por paquete de doce, nosotros vendemos el 
paquete de doce a 36 soles. 
Los separadores de dedo están costando 45 soles en un paquete de cien, nosotros 
vendemos el paquete de 100 a 30 soles. 
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3.5. Análisis de proveedores 
Un proveedor es un tercero que abastece a una empresa sea con materiales o 
suministros que serán necesarios para el correcto funcionamiento y desarrollo de la 
empresa. 
Nosotros buscaremos proveedores que tengan precios competitivos en el mercado, que 
tengan productos de primera calidad, porque en lo que nos destacaremos es en ello, la 
relación calidad – precio de nuestros productos.   
Nuestros principales proveedores serán: 
• Planchas de madera 
Sede: San Juan de Lurigancho 
Dirección: Av. Gran Chimú N. 157, URB. Zarate 
Números: 376 – 0916 
• Paquetes de lijas  
Sede: San Juan de Lurigancho  
Dirección: Avenida Republica de Polonia N. 1635 – Proyectos Especiales 2da Etapa 
Números fijos: 387 - 1933 





Marcas de lija de agua 
Lijas de Agua CANTIDAD NUMERO 100 NUMERO 180 
ABRALIT 50 HOJAS 58 SOLES 45 SOLES 
3M 50 HOJAS 60 SOLES 48 SOLES 
ASA 50 HOJAS 70 SOLES 70 SOLES 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
El cuadro de proveedores, nos muestra la cantidad y diferencia de cada uno de las 
marcas principales y competencia entre ellos. Así mismo la cantidad que nuestro 
proveedor nos proporciona y la variación con las demás. 
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• Manta Microporoso 
Sede: Rímac 
Dirección: Av. Caquetá N. 1400 Int. 198 C.  C. San Pedro de Ichu 
Números fijos: 407 - 1168 




Marcas de pegamento 
PEGAMENTO CANTIDAD PRECIO 
HACSA 1 GALON 32 SOLES 
TECNO 1 GALON 48 SOLES 
TERROCHAP 1 GALON 45 SOLES 
TEROCAL 1 GALON 40 SOLES 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
El cuadro de proveedores, nos muestra la cantidad y diferencia de cada uno de las 
marcas principales y competencia entre ellos. Así mismo la cantidad que nuestro 
proveedor nos proporciona y la variación con las demás. 
• Bolsas de empaque 
Sede: La Victoria  
Dirección: Jr. Hipólito Unanue, Mcdo. Minorista – Pasaje “A”, Psto. 160 
Números fijos: 265 -3541 
Celulares: 997402276 
• Tai Loy 
Sede: La Victoria  
Dirección: Jr. Mariano Odicio N. 153, URB. Miraflores (Mz. L lote 144, sub lote A) 
Números fijos: 619 – 3030 / 619 - 350 
Web: www.tailoy.com.pe 
  




En este mercado hay un competidor que por antigüedad ya se encuentra posicionado, 
el nombre de esta empresa es Paletas Carboni, que fabrica al por mayor y distribuye en 
Lima Metropolitana y también tiene posicionamiento en los supermercados. Otros 
competidores son minoristas que mandan en su mayoría de veces a fabricar sus 
productos a terceros y venden también al menudeo.  
Cabe mencionar que la diferencia de estos productos con el nuestro, es que ellos siguen 
una producción estándar, el cual es usar lijas delgadas en la madera de las paletas, no 
personalizando de acuerdo a la necesidad y preferencia del cliente. Ellos en las dos caras 
de las paletas colocan lijas delgadas a comparación nuestra que en una cara colocamos 
una lija gruesa y otra cara una lija delgada. 
3.7. Diferencia entre los productos de los competidores 
Podemos mencionar en este punto, que las diferencias entre nuestros productos a los 
de la competencia vendrían a ser primero el precio, insumos y personalización. 
En el precio nos diferenciamos ya que las paletas podológicas tienen un costo de 100 
soles, en cambio la competencia tiene un costo aproximado de 120 soles por una gruesa 
de paletas, las sandalias podológicas poseen un costo de 36 soles, la competencia cuenta 
con un precio de 42 soles aproximadamente, por último los separadores de dedos 
cuestan 30 soles el ciento y la competencia lo vende a 45 soles. 
En los insumos se menciona que las paletas que se fabrican en nuestro negocio vienen 
con dos lijas distintas del número 100, su función es para la piel más suave y el grosor 
de los cristales es menor, en cambio la lija del número 180 es para la piel que requiere 
más tiempo de trabajo, cuenta con cristales más gruesos para realizar mejor su función. 
Se cuenta también con la madera de lupuna, como se mencionó anteriormente tiene 
una mayor resistencia y durabilidad para realizar los trabajos con la paleta podológica. 
Contamos con un valor agregado que es la personalización, de acuerdo al salón de 
belleza o spa se puede realizar un diseño ya sea el logo del salón o información de su 
negocio, va colocada en las paletas podológicas en el mango de madera, y en las 
sandalias podológicas. 
Las sandalias podológicas están hechas con microporoso, tiras y cuentan con diseño de 
los salones, los productos de la competencia no brindan diseño personalizado y el 
material del microporoso posee un menor grosor comparado a nuestros productos, los 
separadores de dedos también cuentan con microporoso, que cuenta con un mayor 
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grosor, aun no se venden personalizados, pero es un punto a trabajar para que puedan 
distribuirse con diseños de los salones y spas. 
3.8. Productos sustitutos y complementarios 
En relación a este punto se menciona que las paletas podológicas no cuentan en si con 
un sustituto o complementario, en el mercado no se encuentran otras líneas o 
productos que puedan realizar las funciones que posee la paleta, si bien es cierto hay 
accesorios que utilizan lijas (buffer) son en su mayoría para tratamiento de manos, es 
de un material de algodón que no permite realizar las mismas funciones que realiza la 
paleta podológica en la zona de los pies. 
Para las sandalias podológicas no habrían otros materiales que puedan sustituir al 
producto, ya que se utiliza el mismo material principal que es el microporoso, hay de 
dos tipos, nacional e importado, la cual, el primero en mención su composición es más 
suave, lo cual permite una mayor suavidad al momento de utilizar la sandalia, en cambio 
la importada su composición es más gruesa, ya que absorbe el aire y el material se 
endurece. 
En lo que respecta a los separadores de dedos se utiliza el mismo material para la 
realización de las sandalias podológicas que es el microporoso, los salones de belleza y 
spas han utilizado algodones y papel higiénico, para no generar costos, ya que es más 
accesible para las actividades que realizan, con esto también genera una mayor 
posibilidad de contagio ya que no separa los dedos lo suficiente y si hubiera algún tipo 
de enfermedad pudiera generar una reacción en la zona del pie. 
3.9. Metodología para la realización del estudio de mercado 
Aquí se va a emplear para la obtención de información primaria tres métodos: la 
investigación de campo que es una entrevista a los encargados de tienda, la 
investigación cualitativa que es el focus group y la investigación descriptiva que será 
mediante la realización de las encuestas. 
3.9.1. Investigación de campo 
Nosotros para poder saber la demanda del mercado y profundizar en ellos hemos 
realizado un trabajo de campo el cual consiste en encuestar a los encargados de tienda 
de los salones de belleza y spa, considerando también en base a esta encuesta la 
rotación semanal y la demanda semanal de los productos como paletas podológicas, 
sandalias podológicas y separadores de dedos. 
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3.9.2. Encuestas a encargados de tienda 
Para poder tener información de lo que se espera como producto final, los precios que 
se pagaran por estos productos, saber la definición de calidad y que producto tiene 
mayor demanda como rotación en estos salones de belleza y spas, se hace una encuesta 
a especie de entrevista para poder entablar una comunicación que nos permita saber 
más sobre este rubro de mercado. La encuesta es tabulada y a continuación se 
presentará los resultados. Ver anexo (3) Adicionalmente a ello como ya se mencionó, el 
objetivo también es poder saber la rotación de los productos semanalmente y la 
demanda de ellos, ya que nosotros nos estamos enfocando en los salones de belleza y 
spas de avenidas principales de los distritos ya mencionados que han sido segmentados, 
sabemos que no es igual la rotación y demanda en cada distrito por salón de belleza y 
spas.  
Tomamos como referencia la pregunta número 6 de nuestra encuesta que es: ¿Que 
producto se solicita con mayor frecuencia en su negocio semanalmente? y la pregunta 
número 7 que es: ¿Que producto tiene mayor demanda en su negocio semanalmente? 
Con esto se elaborará una ficha adicional a la encuesta para saber cuánto es la demanda 
de gruesas de paletas podológicas, cuanto es la demanda de docenas de sandalias 
podológicas y la demanda de cientos en separadores de dedos en los salones de belleza 
y spas, y con ello tabular también estas respuestas para poder hallar la demanda final 
de los tres tipos de productos que tenemos. 
La ficha es la siguiente: 
 
Tabla 18. 
Ficha de trabajo de campo 
Salón de belleza Respuesta 
¿Cuánto es el pedido que usted realiza de 
paletas podológicas, sandalias y separadores 
semanalmente? 
 
¿Cuánto es la rotación que tiene  las paletas 
podológicas, sandalias y separadores? 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
Cabe destacar que la cantidad de salones de belleza y spas encuestados son de 75 
tomando en cuenta las avenidas principales de los distritos de nuestros mercados 
explorados. 
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3.9.3. Demanda de los productos podológicos 
En este punto se mencionará los salones de belleza por distrito que se ha visitado para 
el trabajo de campo donde se hizo la encuesta a los encargados de tienda como también 
se realizó las preguntas de la ficha que eran sobre pedidos como rotación. 
 
Tabla 19. 
Demanda de productos podológicos 
 
 



















En los siguientes cuadros se especifica, los salones de belleza y spa donde el “COLOR 
CELESTE” significa aquellas salones y spa donde solicitan los productos podológicos, 
mientras los que equivale a “COLOR ROJO” significa aquellos salones o spa su rotación 
es lenta, el cual pueden durarle más tiempo el producto. 
  Capítulo III – MERCADO 
 
47 
3.9.4. Focus Group 
Objetivos del Focus Group 
• Conocer la frecuencia de asistencia a los salones de belleza y spas 
• Conocer la aceptación de los productos podológicos que ofrecemos  
• Conocer la percepción del cliente acerca de la calidad de los productos que 
ofrecemos 
• Determinar si los precios están acorde a los productos 
• Determinar si los diseños van acorde a las expectativas de los clientes 
• Conocer que variables tienen los clientes para asistir a los salones de belleza y spas 
Diseño del cuestionario del Focus Group 
Esta guía se podrá encontrar en el Anexo 2. 
Análisis de los resultados  
Público entrevistado son jóvenes y adultos, entre estudiantes universitarios y 
trabajadores de 22 hasta 52 años que viven en Lima Metropolitana. 
Uso de técnicas proyectivas 
1. ¿Con que frecuencia usted asiste a un salón de belleza y spas? 
Dos veces al mes, dependiendo sea una situación especial, celebración o por 
cuidado personal. 
2. ¿Al acudir al salón de belleza o spa ¿qué servicios usted solicita? 
Servicios de pedicure, manicure, corte de cabellos, peinados entre otros. 
3. ¿En su opinión ¿la calidad es importante en un producto? 
La calidad es importante más que todo porque al ser producto que tiene contacto 
con el cuerpo debe tener insumos de calidad, y también representa un plus al 
producto final distinguiéndolo en el mercado. 
4. ¿Piensa usted que el diseño de un producto le da un valor agregado al mismo? 
Se considera que el diseño le da una personalidad al producto para poder 
identificarlo de la competencia. Se toma como ejemplo: color, forma, accesorio y 
tamaño. Tiene que llamar la atención y tener un impacto visual hacia el cliente. 
Del juego de palabras se tomó como respuestas: 
PALETA PODOLOGICA: Producto específicamente para los pies.  
SEPARADOR DE DEDO: Esponjas suaves. 
TROQUELADORA: Moldeadora, cortadora. 
LIJA DE AGUA: Lija suave, que no daña la piel y es resistente al agua. 
MICROPOROSO: Juego de niños, accesorio escolar. 
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Preguntas de profundidad 
Sobre calidad de producto: 
5. ¿A su opinión ¿piensa usted que el precio va de acuerdo con la calidad? 
El precio debería ir de acuerdo a la calidad, pero en la aplicación no necesariamente 
se da, por lo que queda en teoría. 
6. ¿Qué puntos ¿considera usted son determinantes para que un producto sea de 
calidad? 
Proceso de producción, materiales de calidad, higiene, presentación, sellado por 
seguridad y la opinión de las personas que han utilizado el mismo producto. 
Sobre diseño de producto 
7. ¿Influye en su decisión de compra que un producto tenga un buen diseño? 
El diseño influye de manera directa en la decisión de compra ya que genera un 
impacto visual, se mira más el exterior del producto. El diseño define a la empresa 
y te diferencia de la competencia.  
8. ¿Si le dan a escoger Diseño o Calidad con cual se quedaría usted? 
En si escogerían los dos, pero también se van más por el impacto del diseño a 
primera vista, la calidad en su mayoría pasa a segundo plano cuando un diseño es 
llamativo. 
9. ¿Considera usted que un diseño tiene un impacto positivo en su decisión de 
compra al momento de adquirir un producto? 
Si tiene un impacto positivo ya que es un factor importante porque podría el cliente 
volver a adquirir el producto nuevamente. 
Pregunta de concepto: 
10. ¿Han escuchado ustedes sobre una empresa que fabrica productos podológicos 
como paletas, sandalias y separadores de dedos, en los cuales la calidad y el 
diseño son la diferencial de los mismos? 
Las personas no han escuchado este tipo de empresas, ellos piensan que los 
mismos salones de belleza y spas son los que producen los mismos productos 
podológicos. 
Se le explica el negocio: 
Distribuidora y comercializadora Senju S.R.L será un negocio que se dedicará a la 
fabricación y comercialización de productos podológicos como paletas podológicas, 
sandalias podológicas y separadores de dedos, el cual la diferencial del producto 
será el diseño personalizado y elaborados con insumos de primera calidad.  
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11. ¿Qué piensan de esta propuesta de negocio? 
Piensan que es una propuesta innovadora, diferente y que no habían escuchado 
anteriormente como empresa del rubro de fabricación. 
12. ¿Consideran que cubre una necesidad en el mercado? 
Consideran que, si cubre una necesidad en el mercado, por la excesiva cantidad de 
salones de belleza y spas en Lima sobre todo en los lugares donde viven. 
En esta parte, se va mostrar los productos que tenemos para conocer sus opiniones 
con respecto a precio, interés y plaza. 
Con respecto al precio: 
Aquí se les indica el precio de la paleta podológica por gruesa, de la sandalia por docena 
y de los separadores de dedo por ciento. 
13. ¿A su parecer ¿cuál vendría a ser el precio que asignarían a los productos ya 
mencionados? 
Las personas al escuchar los precios consideran que están bien con respecto a lo 
que se les indico como tal. 
14. ¿Qué criterios han tomado para designar estos precios? 
Para designar estos precios, previamente mostrando el producto, determinan más 
que todo por la calidad y el diseño de los productos, indican que la relación precio- 
calidad está presente.  
Con respecto a interés: 
15. Según lo visto ¿Estaría interesado en adquirir estos productos? 
Están interesados en adquirir el servicio más que todo ya que nosotros no 
vendemos directamente al consumidor final, buscaría las características de nuestro 
producto en el salón de belleza y spas. 
16. ¿Los productos podrían captar la atención de otros clientes? 
Si podrían captar la atención de otros clientes, por la demanda de estos productos 
en los salones de belleza y spas. 
17. De acuerdo a la propuesta ¿Estaría interesado en poder modificar o sugerir algún 
tipo de cambio en el producto final? 
Entre los cambios que sugieren que sean los productos de material eco amigable, 
que se les ponga la marca de la empresa y contacto en el producto, que las sandalias 
tengan más accesorios distintivos y más personalizados. 
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Con respeto a plaza: 
18. ¿Qué punto de venta tendría mayor acceso usted para poder adquirir el 
producto? 
Indican los siguientes puntos de venta: 
Bazares, Salones de belleza, Barbershop y Boticas. 
19. De acuerdo al distrito donde reside usted ¿Los salones de belleza o spas, son 
escasos o hay una mayor afluencia de ellos? 
Indican que hay una excesiva demanda de salones de belleza y spas tanto nuevos y 
posicionados en el mercado, también por incremento extranjero. 
3.10. Tamaño de la muestra 
Para poder tener el tamaño de la muestra es importante y necesario conocer nuestra 
población. Nosotros para la investigación aplicaremos la herramienta que son las 
encuestas. Tomando en cuenta los datos de Apeim en base a cantidad de salones de 
belleza y spas por distrito, como también el total de personas se ha determinado que el 
público objetivo sea las personas de los distritos que cuenten con mayor cantidad de 
salones de belleza y spas, que tengan de 18 años en adelante y el nivel socioeconómico 
sea A, B, C y C1. Por ello nuestra población es de 75924 personas. La fórmula para 
encontrar nuestra muestra es la siguiente: 
n= 
𝑁𝑥𝑍2𝑥 𝑃 𝑥 𝑄
𝑑2 𝑥 (𝑁−1)+𝑍2 𝑥 𝑃 𝑥 𝑄
 
Donde: 
N = Tamaño de la población  
Z = Nivel de confianza  
P = Probabilidad de éxito  
Q = Probabilidad de fracaso 
D = Error 
Reemplazando los valores en la fórmula: 
n=
75924 𝑥 2.172𝑥(0.7) 𝑥 (0.3)
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3.11. Análisis de resultados e interpretación  
A continuación, se presentará los resultados obtenidos de las encuestas en gráficos 
realizadas a hombres y mujeres de Lima Metropolitana que son 1083 personas como 
también a los encargados de tienda que son 75 personas. 
3.11.1. Tabulación de encuestas a hombres y mujeres de Lima Metropolitana. 
3.11.1.1. Género 
Tabla 20. 




Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Del siguiente cuadro podemos interpretar, que el 74% de las personas encuestadas 
son de género femenino, mientras que el 26% son del género masculino 
 
 




















Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
De la siguiente encuesta realizada en Lima Metropolitana, 21 personas de ellas eran 
entre el rango de 18  a 24 años de edad, en la cual tan solo 2 personas encuestadas 
fueron entre la edad de 55 a 74 años de edad. 
 
 









(18-24) (25-37) (38-54) (55-74)
EDAD
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3.11.1.3. Pregunta 1 
 
Tabla 22. 
Pregunta 1 – Encuesta 
¿A qué precio adquiere usted las paletas 
podológicas en el salón de belleza o spa?  
CANTIDAD 
a) S/ 1.00  311 
b) S/ 1.50  431 
c) S/ 2.00 341 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
De la encuesta realizada a personas de Lima Metropolitana, el 40% de personas 
prefieren el precio de las paletas a S/ 1.50; mientras que el 31% señalo como precio 










¿A qué precio adquiere usted las 
paletas podológicas en el salón de 
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3.11.1.4.  Pregunta 2 
 
Tabla 23. 
Pregunta 2 – Encuesta 
Usted define las sandalias podológica de calidad  CANTIDAD 
a) Una paleta que no tenga astillas 213 
b)  Una paleta que se encuentre bien pegada y la lija 
no se rompa 
523 
c) Una paleta que no se rompa fácilmente 347 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
De la encuesta realizada a personas de Lima Metropolitana, el 48% de las personas 
definieron a una paleta podológica de calidad que tenga un buen pegado y que la lija 
no se rompa; mientras que el porcentaje de 20% señalo que no sea una paleta 
podológica que no tenga astillas. 
 
 






Usted define las sandalias podológica de 
calidad 
a) Una paleta que no
tenga astillas
b)  Una paleta que se
encuentre bien pegada
y la lija no se rompa
c) Una paleta que no se
rompa fácilmente
  Capítulo III – MERCADO 
 
55 
3.11.1.5. Pregunta 3 
 
Tabla 24. 
Pregunta 3 – Encuesta 
¿A qué precio adquiere usted las sandalias 
podológicas?  
CANTIDAD 
                                 a) S/ 3.00  477 
                                 b) S/ 3.50  385 
                                 c) S/ 4.00  221 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Del presente cuadro realizado a personas de Lima Metropolitana, podemos 
interpretar que el 44% de personas encuestadas prefieren adquirir las paletas 
podológicas al precio de S/ 3.00 nuevos soles; mientras que el 20% ha indicado que 
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3.11.1.6. Pregunta 4 
 
Tabla 25. 
Pregunta 4 – Encuesta 
Usted define una sandalias podológica de calidad  CANTIDAD 
a) Un producto que tenga mayor tamaño y grosor 428 
b) Un producto que no se rompa fácilmente 399 
c) Un producto que tenga mayor durabilidad 256 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
De la encuesta realizada en Lima Metropolitana, que el 39% de las personas 
encuestadas respondieron que preferían un mayor grosor y tamaño en la sandalia, 
asimismo un 37% de los encuestados respondió que la sandalia no se rompa 











a) Un producto que
tenga mayor tamaño
y grosor
b) Un producto que
no se rompa
fácilmente
c) Un producto que
tenga mayor
durabilidad
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3.11.1.7. Pregunta 5 
 
Tabla 26. 
Pregunta 5 – Encuesta 
¿Considera usted que la relación 
precio- calidad tiene un impacto 
positivo en el producto final?  
CANTIDAD 
a) SI  865 
b) NO 218 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos interpretar que el 80% de las personas encuestadas, 
consideran que si tiene un impacto precio con calidad en el producto final; mientras 
que el 20% respondieron lo contrario. 
 
 





¿Considera usted que la relación 
precio- calidad tiene un impacto 
positivo en el producto final?
a) SI
b) NO
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3.11.1.8. Pregunta 6 
 
Tabla 27. 
Pregunta 6 – Encuesta 
¿Qué productos adquiere 
frecuentemente usted cuando acude a 
un salón de belleza o spa?  
CANTIDAD 
a) Paletas podológicas 648 
b) Sandalias podológicas 365 
c) Separadores de dedo 70 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos visualizar, que el 60% de las personas encuestadas 
indican que utilizan con mayor frecuencia las paletas podológicas cuando acuden a 
un salón de belleza o spa; así mismo indico un 34% que adquieren sandalias 
podológicas y solo un 6% adquiere los separadores de dedos. 
 
 






¿Qué productos adquiere 
frecuentemente usted cuando acude 
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3.11.1.9. Pregunta 7 
 
Tabla 28. 
Pregunta 7 – Encuesta 
¿Desearía usted poder adquirir las paletas 
podológicas, sandalias podológicas y separadores de 
dedos mediante una promoción? 
CANTIDAD 
                                    a) SI 689 
                                    b) NO 394 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos interpretar, que el 64% de las personas encuestadas 
desearían adquirir una promoción de los productos podológicos (paletas, sandalias y 
separadores de dedos podológicos); mientras que el 36% de las personas 
encuestadas respondieron lo contrario. 
 
 





¿Desearía usted poder adquirir las 
paletas podológicas, sandalias 
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3.11.1.10. Pregunta 8 
 
Tabla 29. 
Pregunta 8 – Encuesta 
¿Considera usted que la personalización 
del producto es un valor añadido? 
CANTIDAD 
                           a) SI 752 
                           b) NO 331 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En este cuadro podemos visualizar, que el 69% de las personas encuestadas 
consideración que el producto debería tener un valor agregado; mientras que el 
31% restante considera que no es necesario. 
 
 




¿Considera usted que la personalización 
del producto es un valor añadido?
a) SI
b) NO
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Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos visualizar que de las 75 gerentes encuestados, la 
mayor parte son hombres la cuales ocupan 56% de personas encuestadas, mientras 
que el 44% son mujeres. 
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Antigüedad – Encuesta 
Antigüedad CANTIDAD 
(1 - 5 años) 19 
( 6 - 10 años) 29 
(11 - 15 años) 14 
( 16 - 20 años) 13 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el siguiente cuadro podemos visualizar que las edades en las cuales presentan 
mayor antigüedad son entre los 6 a 10 años de antigüedad, en base a los salones de 



















( 1  - 5  A Ñ O S ) (  6  - 1 0  A Ñ O S ) ( 1 1  - 1 5  A Ñ O S ) (  1 6  - 2 0  A Ñ O S )
ANTIGUEDAD






Puestos – Encuesta 
Puesto CANTIDAD 
Gerente 26 
Encargado(a) de compras 19 
Administrador de tienda 16 
Asistente de tienda 14 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos apreciar que el gerente, es usualmente encargado 
de Salón de belleza y Spas; asimismo el asistente de tienda es la persona de menor 
responsabilidad según el cuadro 
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3.11.2.4. Pregunta 1.  
 
Tabla 33. 
Pregunta 1 – Encuesta 
¿Considera que el abastecimiento a su 
local es el óptimo, cubre la demanda 




Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos visualizar que, de las 75 personas encuestadas, el 
49 de ellos si consideran que han recibido un abastecimiento optimo, mientras los 
26 restantes han respondido que no podrían cubrir su demanda. 
 
 





¿Considera que el abastecimiento a su 
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3.11.2.5. Pregunta 2.  
 
Tabla 34. 
Pregunta 2 – Encuesta 
¿Qué precios con respectos a las paletas 
podológicas está dispuesto a pagar? 
CANTIDAD 
a) 100 soles por 144 paletas 61 
b) 80 soles por 100 paletas 14 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos visualizar que, de las 75 personas encuestadas, el 
81% de personas encuestadas prefieren pagar S/ 100 nuevos soles por 144 









¿Qué precios con respectos a las paletas 
podológicas esta dispuesto a pagar?
a) 100 soles por 144 paletas
b) 80 soles por 100 paletas
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3.11.2.6. Pregunta 3.  
 
Tabla 35. 
Pregunta 3 – Encuesta 
Usted define una paleta podológica de 
calidad como: 
CANTIDAD 
a) Una paleta que no tenga astillas 20 
b) Una paleta que se encuentre bien 
pegada y la lija no se rompa 
26 
c) Una paleta que no se rompa fácilmente 29 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podremos visualizar, que de las 75 personas encuestadas 
39% que corresponde a 29 personas indican que desean una paleta que no se 










Usted define una paleta podológica de 
calidad como:
a) Una paleta que no tenga astillas
b)Una paleta que se encuentre bien
pegada y la lija no se rompa
c) Una paleta que no se rompa
facilmente
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3.11.2.7. Pregunta 4. 
 
Tabla 36. 
Pregunta 4 – Encuesta 
¿Qué busca usted de la sandalia podológica como 
producto final? 
CANTIDAD 
a) Un producto que tenga mayor tamaño y grosor 30 
b) Un producto que no se rompa fácilmente 29 
c) Un producto que tenga mayor durabilidad 16 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos visualizar que, que el 40% de personas encuestadas 
respondido que prefieren una sandalia podológica que tenga mayor tamaño y grosor. 
 
 





¿Qué busca usted de la sandalia 
podologica como producto final?
a) Un producto que tenga
mayor tamaño y grosor
b) Un producto que no se
rompa facilmente
c) Un producto que tenga
mayor durabilidad
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3.11.2.8. Pregunta 5. 
 
Tabla 37. 
Pregunta 5 – Encuesta 
¿Cuál es el rango de tiempo que usted esperaría 
desde el pedido hasta la entrega final del producto? 
CANTIDAD 
a) 24 horas 57 
b) 48 horas 13 
c) 72 horas 5 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos visualizar que, el 76% que equivalen a 56 personas 
encuestadas prefieren en un rango de entregue de 24 horas, asimismo otro 17% 
indico que se prefiere en un rango de entrega de 48%, mientras que el 7% restante 
indico que prefieren en 72 horas. 
 
 






¿Cuál es el rango de tiempo que usted 
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3.11.2.9. Pregunta 6. 
  
Tabla 38. 
Pregunta 6 – Encuesta 
¿Qué productos se solicita con mayor frecuencia en su 
negocio semanalmente? 
CANTIDAD 
Paletas Podológicas 26 
Sandalias Podológicas 33 
Separadores de dedos 16 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos interpretar, que el 44% equivalente a 26 personas 
encuestadas solicitan con mayor frecuencia semanalmente las sandalias podológicas, 
mientras que 35% indico a las paletas podológicas con mayor frecuencia y por último 
el 21% señalo a los separadores de dedos podológicas. 
 
 






¿Qué productos se solicita con mayor 
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3.11.2.10. Pregunta 7. 
 
Tabla 39. 
Pregunta 7 – Encuesta 
¿Qué producto tiene mayor demanda en su 
negocio semanalmente? 
CANTIDAD 
Paleta podológica 28 
Sandalia podológica 36 
Separadora de dedos 11 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos visualizar que las 75 personas encuestadas, han 
indicado que el 48% se basa en la demanda de sandalias podológicas semanalmente; 
a lo cual el 37% de encuestadas indico que tiene mayor demanda las sandalias 
podológicas y el 15% de personas encuestadas opino que existe mayor demanda en 
los separadores de dedos podológicos. 
 
 






¿Qué producto tiene mayor demanda 
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3.11.2.11. Pregunta 8.  
 
Tabla 40. 
Pregunta 8 – Encuesta 
¿Cuál es el horario de atención que tiene 
su negocio? 
CANTIDAD 
( 6 - 8 horas) 36 
( 8 - 12 horas) 29 
( 12 - 24 horas) 10 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el siguiente cuadro podemos visualizar, que las personas encuestadas han 
indicado que prefieren el horario de atención de 6 a 8 horas; mientras que tan solo 




















( 6 - 8 horas) ( 8 - 12 horas) ( 12 - 24 horas)
¿CUÁL ES EL HORARIO DE 
ATENCION QUE TIENE SU 
NEGOCIO?
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CAPITULO IV - PLAN DE MARKETING Y VENTAS 
4.1. Estrategia de marketing  
4.1.1. Estrategia del producto 
Nosotros como empresa de fabricación y distribución de productos podológicos 
ofrecemos lo siguiente:  
• Paletas podológicas 
• Sandalias podológicas 
• Separadores de dedos 
Estos productos cuentan con una personalización que nosotros añadimos como un valor 
diferencial de la competencia, ya que dependiendo del gusto del cliente se hace este 
tipo de personalización, pero la calidad es la que no varía, ya que seguimos usando la 
materia prima de calidad y los finos acabados que tenemos también nos diferencian de 
la competencia. Es una suma de personalizar el producto y no cambiar su calidad. Lo que 
nosotros queremos es que el cliente al momento de ver y sentir el producto lo diferencie 
de la competencia positivamente. Estos productos satisfacen la necesidad de las 
personas sean hombres y mujeres que acuden a los salones de belleza y spas. 
4.1.2. Precio 
El precio es un factor determinante en nuestro negocio, ya que todos los productos que 
ofrecemos en este caso, tres ya antes mencionados, se basan en darle al cliente el precio 
justo, pero sin perder la calidad del producto y el acabado. 
Nuestro precio es con respecto al mercado, nosotros tomamos como referencia un 
competidor directo en venta mayorista y también en venta minorista, con respecto a 
ello nosotros vemos si el precio va de acuerdo con la calidad del producto, los precios 
de la competencia son: 
• 1 UNIDAD => S/ 1.5 nuevos soles 
• 1 PAR DE SANDALIAS => S/ 3.50 nuevos soles 
• 1 CIENTO DE SEPARADORES DE DEDOS => S/ 40 nuevos soles 
Estos precios nosotros de acuerdo a la calidad de nuestros productos y viendo el 
mercado lo dejamos así: 
• 1 unidad paleta => s/1 nuevo sol 
• 1 par de sandalias => s/ 3 nuevos soles 
• 1 ciento de separadores de dedos => S/ 30 nuevos soles 




Tomando en consideración los siguientes puntos pasaremos a definir la plaza, las cuales 
han sido analizadas según la demanda, a lo cual nos encontramos en zonas específicas 
de Lima Centro, Lima Sur, Lima Este y Lima Norte, que son los salones de belleza y spas 
en avenidas principales. 
4.1.4. Canales de distribución  
Nosotros tenemos dos canales de distribución que se pasaran a explicar a continuación. 
Tenemos el canal directo, que es la entrega del producto presencial al dueño o 
representante del salón de belleza o spa, es un contacto directo que tenemos nosotros 
para poder saber más del cliente, que es lo que quiere, las cosas que desea, su punto de 
vista y obtener en base a ello una retroalimentación de la información para mejorar este 
canal, potenciar la entrega el producto, hacerlo más eficiente. Tenemos otro canal de 
distribución que es el aplicativo Whatsapp donde recibimos los pedidos de los clientes, 
mandamos información de cotizaciones, este también servirá para proporcionar 
nuestros números de cuenta de la empresa, ver los pagos que realizan nuestros clientes 
por deposito al contado por medio de fotos enviados por el aplicativo. 
4.1.5. Transporte 
Nuestro canal de distribución es la venta directa con el cliente final, en este caso los 
salones de belleza y spas, no tenemos un costo de envío para nuestros productos ya 
terminados, nosotros nos encargamos de llevar la producción al cliente de forma segura, 
directa y confiable. 
Nosotros alquilamos un auto por 4 horas al día que tiene un costo de 45 soles de lunes 
a sábado incluido gasolina quiere decir que al mes equivale a 1080 soles, cabe señalar 
que la movilidad se hace en distritos que sean colindantes o con cercanía, para 
aprovechar tanto el tiempo de llegada de punto a punto como de entrega de productos. 
4.1.6. Almacenamiento 
La empresa cuenta con un área donde se recepciona los insumos que nos brindan 
nuestros proveedores separados por cada línea de producto para mantener el orden. 
Después se procederá a la fabricación donde se cuenta con un almacén de productos 
terminados para la venta o próximos pedidos. El gerente de producción se encargará de 
supervisar y controlar tanto el ingreso de productos, realizando inventarios para solicitar 
próximas ordenes, como también salidas de productos terminados. 
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4.1.7. Costo de envío 
Nosotros no cobramos un costo de envío, es totalmente gratuito al punto en el cual se 
hizo el pedido. 
4.1.8. Publicidad 
Nosotros para promocionar nuestro producto hemos decidido hacer folletos pequeños 
que son llamados “mosquitos” los cuales irán en el producto, a los gerentes y 
encargados de los salones de belleza y spas se les va a brindar una tarjeta de 
presentación que consta del nombre de la empresa, correo, número telefónico. 
También se realizará afiches donde se mostrarán los productos tanto sus precios e 
información de la empresa para que se puedan contactar con nosotros para consultas, 
pedidos o cotizaciones. 
Otra forma de publicidad es tener una base de datos de nuestros clientes y poder 
enviarles mensajes por el aplicativo whatsapp sin costo alguno, donde se describirá una 
pequeña información con referencia a los productos de la empresa para que nuestros 
clientes recuerden a la empresa y los productos que brindamos. También considerar que 
el boca a boca es una forma de comunicación y promoción de los productos que 
ofrecemos, ya que nosotros estamos dirigidos a avenidas principales de los distritos, los 
cuales cuentan con una gran cantidad de salones de belleza y hay competitividad que 
mediante la recomendación que se hace en la comunicación entre el dueño del local, 
representantes y/o trabajadores con los consumidores hablando positivamente de 
nuestros productos , promocionará nuestra empresa y hará que más salones de belleza 
que se encuentran en el mismo lugar, busquen nuestros servicios por considerar que 
tenemos referencias positivas. 
En el siguiente cuadro podremos visualizar la relación que se mantiene entre la empresa 
tanto como socios claves, las actividades claves, recursos claves, la propuesta de valor, 
la relación que se mantiene con el cliente, los canales de distribución, los segmentos del 
cliente, nuestra estructura de costos y por último nuestra fuente de ingreso para 
mantener la empresa. 
En el siguiente cuadro podremos ver como se ha estructurada en la empresa y el enlace 








Bussiness Model Canvas 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
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4.2. Estructura del plan de marketing 
4.2.1. Entorno general  
 
Tabla 42. 
Entorno General según Nivel Socioeconómico 
 
Fuente: APEIM (2016). Entorno general según nivel socioeconómico.  
              http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf 
 
Este presente cuadro podemos visualizar en nivel porcentual tipos de vivienda que mantienen según su tipo socioeconómico los cuales son esenciales para 
analizar a qué tipo de clase socioeconómico queremos ingresar, asi mismo el tipo de alumbrado y el servicio eléctrico que mantienen en sus hogares.
 
 




Tipo de vivienda en donde viven según el Nivel Socioeconómico 
 
 
Fuente: APEIM (2016). Tipo de vivienda según nivel socioeconómico.  
              http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf 
 
Este presente cuadro vemos reflejado que la mayor para de poblacion de Lima Metropolitana se encuentra o mantiene vivienda pagada, a lo cual es algo 
positivo debido a que no realizan un gasto en este aspecto, y pueden utilizar en otros gastos familiares o de inversión.
 
 





Electrodomésticos más usados en el hogar según el Nivel Socioeconómico 
 
Fuente: APEIM (2016). Electrodomésticos más usados en el hogar según nivel socioeconómico.  
             http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf 
 
El presente cuadro podemos visualizar que se NSE mantiene una gran proporción de los productos nombrados mientras que en NSE igualmente también se 
reduce en gran porcentaje, pero en lo que se basa en televisión a color tiene un porcentaje alto lo cual se puede decir que se tiene un porcentaje en este 
producto común en todos. 
 
 





Perfil del cliente según el Nivel Socioeconómico 
 
Fuente: APEIM (2016). Perfil del cliente según su nivel socioeconómico.  
               http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf 
 
Añadiendo otro punto en lo que se basa a los clientes podemos analizar también el perfil del cliente al cual debemos enfocarnos y a su vez atraer a nuevos 
clientes, analizando cual es la forma ideal de cómo atraer y presentarles nuestro producto. En el presente cuadro podemos visualizar el promedio de edad 








Uso de Internet según el Nivel Socioeconómico 
 
Fuente: APEIM (2016). Uso de internet según nivel socioeconómico.  
              http://www.apeim.com.pe/wp-content/themes/apeim/docs/nse/APEIM-NSE-2016.pdf 
 
El presente cuadro podemos visualizar lo que mayor atracción tiene el internet, este rango establecido   demuestra que mayor parte de la población situada 
en Lima Metropolitana utiliza en su vida cotidiana el internet ya sea en lo laboral, hogar, tareas, para conversar entre otros, y esto nos ve reflejado una 
oportunidad en la internet. 
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4.2.2. Entorno sectorial  
El nicho de mercado el cual nosotros estamos enfocados son personas que les gusta 
verse bien, que acuden a un centro de belleza a poder relajarse, cambiar su look, cuidar 
su apariencia y también cuidar su salud, no lo consideran como un gasto sino como una 
inversión a su imagen, apariencia y salud. 
Los competidores son importantes ya que, a mayor cantidad de competidores con 
respecto a los salones de belleza y spa, mayor será la demanda de nuestros productos 
por parte de ellos, si se trata de productores al igual que nosotros, nuestro objetivo es 
ver lo que hacen, mejorarlo y potenciarlo para así poder sacar una ventaja competitiva 
con respecto a ellos. 
Los proveedores son un factor importante en nuestra empresa porque ellos nos 
brindaran la materia prima de calidad para poder fabricar nuestros productos. Nosotros 
tenemos que evaluar no solo cotización sino también reputación de los proveedores y 
que imagen tienen en el mercado. 
4.2.3. Entorno competitivo  
En lo que respecta a nuestros competidores , son pequeñas y medianas empresas 
minoristas que venden al menudeo productos similares a lo que ofrecemos , ellos 
ofrecen por cantidades mínimas por la limitación que tienen al no contar con máquinas 
propias para poder fabricar los productos ya que en su mayoría solo alquilan por horas, 
también en lo que respecta la calidad de su materia prima que están reflejados en su 
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CAPITULO V - GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
Dentro de lo que se maneja la gerencia, la empresa se encuentra con los principales puntos 
específicos que se requiere para formalizar una empresa a lo cual, lo iremos detallando en base 
a información interna y externa a fin de llevar a cabo todo el proceso de manera ordenada. 
5.1. Visión 
Ser la empresa líder a nivel nacional en productos podológicos, generando una 
satisfacción en el cliente a base de nuestros estándares de calidad y precios moderados. 
5.2. Misión 
Ofrecer productos podológicos de calidad y con diseños atractivos a gusto del cliente, 
generando una satisfacción positiva al momento del uso de nuestro producto. 
5.3. FODA 
Pasaremos a nombrar nuestras Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas para 







Fortalezas (F) Debilidades (D) 
- F1: Mejor lija que la competencia. 
- F2: Rentabilidad 
- F3: Retorno de la inversión. 
-D1: Falta de inventario / stock 
- D2:  Fallas en el producto final 
- D3: Falta de personal 
Oportunidades (O) Estrategia FO: Estrategia DO: 
• O1: Expansión a más 
mercados 
• O2: Alianzas Estratégicas 
• O3: Mayor Maquinaria y 
equipos 
-F1O1: Aprovechar la materia de calidad 
para exhibir e introducir el negocio a más 
zonas potenciales, aumentar la publicidad 
y fuentes de promoción del producto 
(página web, acceso a los diversos 
aplicativos móviles) 
-F2O2: Asociación con negocios o marcas 
estratégicos para que el producto tenga 
mayor margen, publicidad, 
comercialización y ventas, que pueda 
llegar a la mayor cantidad de 
consumidores posibles 
-F3O3:  A base de una planificación y 
estructura de costos se pueda evaluar 
adquirir mayor patrimonio para tener una 
mayor liquidez y expandir el nivel de 
producción. 
-D1O1: Aumentar la producción con 
mayor capital de trabajo para la 
compra de maquinaria e insumos 
para cumplir con los nuevos 
mercados potenciales. 
-D2O2: Mejorar los procesos de los 
productos para evitar daños 
utilizando manuales de calidad y una 
supervisión de los procesos ya sea de 
pegado, troquelado, lijado y 
estampado para los posibles socios. 
-D3O3: Poder contar con recibo por 
honorarios a base de un pago justo, 
brindar un clima laboral óptimo, 
flexibilidad en horarios de trabajo 
(estudios, trabajo). Con ello se 
contaría con personal de calidad que 
pueda manejar la maquinaria para la 
producción del producto 
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Amenazas (A) Estrategia FA: Estrategia DA: 
- A1:  Introducción de 
nuevos competidores 
- A2: Aumento de precio en 
la materia prima 
-  A3: Falta de 
Abastecimiento 
 
-F1A1: Utilizar los productos estrellas para 
poder posicionarnos en nuevos posibles 
mercados, demostrando los insumos y 
diferencias de los competidores, también 
fidelizar a nuestros clientes con 
promociones y manteniendo la calidad del 
producto. 
 
-F2A2: El margen de la empresa tendría 
que ser constante y rentable en el tiempo 
para que cuando pueda variar los precios 
de los insumos no afecte los costos y se 
siga manteniendo los márgenes de 
ganancias. 
 
-F3A3: El negocio depende de los 
proveedores, ya que, si no hay un stock de 
insumos, no se podrían realizar los 
productos, para ello se debe tener planes 
alternativos de proveedores cuando 
pueda suceder falta de abastecimiento del 
proveedor fijo, ya que sin insumos no se 
podría recuperar lo invertido y volver a 
adquirir insumos. 
 
-D1A1: Mayor inversión en materia 
prima en las temporadas donde se 
solicita más los productos, 
comunicación con los proveedores 
para contar con los insumos que 
permitan la producción, esto se 
lograría con las ventas que genera el 
negocio y los nuevos mercados que 
incursiona los productos. 
 
-D2A2: Se debe prever la posible alza 
de los insumos, se debe estandarizar 
procesos para ello se debe optimizar 
los errores en producción, con ellos 
mitigaríamos los gastos adicionales 
que se generarían en un futuro. 
 
-D3A3: Listado de los proveedores 
con la misma calidad de insumos 
ante posibles deficiencias de 
nuestros proveedores 
 
En este cuadro podremos visualizar, las debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades 
que se presentan en una empresa tanto interna como externa. 
5.4. Distribución de negocio 
Somos una microempresa que fabrica y distribuye productos para podología, a base de 
madera, lijas de agua, pegamento reforzado, microporoso y por último estampado con 
diseños personalizados. 
Nos enfocamos en poder vender y comercializar nuestros productos tanto al por mayor y 
menor a los locales comerciales, salones de belleza y spas. Los productos que 
presentaremos son un conglomerado, que se distribuye en tres productos, los cuales son 
paletas podológicas, sandalias de microporoso y separados de dedos. 
5.5. Dirección del negocio  
Urb. Los Sauces Mz. I Lote 10-B ubicado en Ate. 
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5.6. Ubicación o referencia  
Urbanización Los Sauces. 
 
Figura 15. Urbanización Los Sauces  




La referencia es el arco de la Urbanización Los Sauces pasando por el Grifo Vijogas. 
La casa cuenta con tres pisos, el primer piso es nuestra área de operaciones, esto es porque 
la maquinaria con la que contamos cuenta con un peso aproximado de 5 toneladas, y 
también porque sería más fácil nuestro contacto con los clientes si se apersonan a nuestra 
empresa. El segundo y tercer piso es doméstico donde viven familias. 
5.7. Plano de distribución del negocio  
En el presente trabajo podemos visualizar la distribución las áreas de trabajo 
respectivamente, a fin de poder apreciar las áreas, tales como el área administrativa, 
almacén y área de producción. Se contará con un área de 100 m2. 
 
 





Figura 16. Plano de la distribución de la empresa por áreas 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
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5.8. Constitución jurídica del negocio 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
5.9. Participación societaria 
• Julio Edilberto Peña Gutiérrez: Desempeñándose como Gerente General, tendrá una 
aportación de capital de dinero con una suma de 8,000 nuevos soles. 
• Julio César Peña Ortiz: Desempeñándose como Gerente de producción tendrá una 
aportación de capital de dinero con una suma de 8,000 nuevos soles. 
• José José Hidalgo Oré: Desempeñándose como Gerente de finanzas tendrá una 
aportación de capital de dinero con una suma de 8,000 nuevos soles. 
• Ademir Junior Vega Vivanco: Desempeñándose como Gerente de ventas tendrá una 
aportación de capital de dinero con una suma de 8,000 nuevos soles. 
 








Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se detalla el organigrama de la empresa, donde se observa los puestos que se cubrirán 
para la realización del plan de negocio. 
  
  Capítulo VI – DESARROLLO DEL NEGOCIO  
 
88 
5.11. Perfil del puesto 
# Posición Área Tipo de Gasto 
1 Gerente General Gerencia Administrativo 
2 Gerente de Ventas Comercial Administrativo 
3 Gerente de Finanzas Finanzas Administrativo 
4 Gerente de Producción Producción Administrativo 
5 Operario 1  Producción Administrativo 
6 Operario 2 Producción Administrativo 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En este presente podemos ver, el perfil de cada trabajador de la empresa, así como también al 
área donde labora y el tipo de gasto correspondiente por su labor. 
5.12.  Requerimiento de servicio terciario 
Servicio terciario de Contabilidad: 
Como empresa hemos considerado terciarizar el área contable y las funciones que 
conllevan, ya que esto nos permitirá reducir costos y agilizar los demás procesos de la 
empresa. Para ello nos hemos puesto en contacto con una empresa contable, el objetivo 
que tiene es la interpretación y análisis, para poder sacar conclusiones en los informes 
financieros y toma de decisiones. El área contable tendrá funciones asignadas que son: 
La interpretación de la información contable para el planeamiento, control y toma de 
decisiones. 
• Diseñar estrategias económicas y financieras. 
• Administrar e identificar los riesgos financieros. 
• Analizar y supervisar los estados contables, presupuestos y costos de la empresa. 
• Cumplir con las obligaciones fiscales. 
• El cálculo del pago del servicio terciario de Contabilidad es el siguiente: 
El contador tendrá dos visitas mensuales en donde desempeñará las funciones ya 
indicadas, las fechas que se apersonará son quincena y fin de mes. El sueldo será de 300 
nuevos soles. El pago es por recibo por honorarios. 
Servicio terciario Legal: 
Como empresa hemos decidido tercerizar el área legal y las funciones que conllevan. Esta 
área entre las funciones principales que tiene es elaboración de contratos de trabajo, 
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defender los intereses de la compañía en todo tipo de procedimientos judiciales, 
interviene en negociaciones laborales. 
El área legal tendrá dos visitas mensuales en donde desempeñará las funciones ya 
indicadas, las fechas que se apersonará son quincena y fin de mes. El sueldo será de 300 
nuevos soles. El pago es por recibo por honorarios. 
5.13. Contrato Laboral  
Se ha laborado un contrato para los trabajadores directos de la misma empresa, y este 
detalla de manera conjunta todo lo que se debe asignar a un trabajador en planilla, así 
mismo como funciones y cláusula de su contrato. (Ver anexo 5). 
5.14.  Tipo de empresa a constituir 
Nosotros como empresa de fabricación y distribución de artículos podológicos 
tomaremos la razón social de Sociedad Comercial de Responsabilidad Limitada que en sus 
siglas es S.R.L, esto es porque somos una empresa pequeña que está en el mercado el cual 
responderá con sus propias aportaciones al mantenimiento de esta y las declaraciones 
ante la SUNAT, muy aparte de que no contamos con un capital demasiado grande por la 
cantidad de socios que somos. 
Este tipo de sociedades se constituye a partir de dos socios como mínimo, y 20 como 
máximo, en nuestro caso somos tres socios que responderemos como accionistas de la 
empresa. El capital de la empresa según el concepto de este tipo de sociedad se llamará 
Participaciones. Nuestro capital estará constituido tanto por bienes como también por 
dinero que serán acreditados mediante una declaración jurada. Nosotros como socios de 
la empresa no responderemos con nuestros bienes personales, sino con los bienes de la 
misma empresa.  
A continuación, mostraremos mediante un cuadro lo que son las participaciones de cada 
socio que constituirán el capital de nuestra empresa. 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 




Nosotros nos ubicaremos en av. Los sauces como local de funcionamiento, ya que, de 
acuerdo a la distribución de los suelos en Ate, esta zona es industrial. I2 corresponde a 
una zona industrial liviana y esto se encuentra dentro de la ordenanza Nº 1273- MML 
(16/07/2009). 
 
Fuente: Municipalidad de Ate 
 
Fuente: Municipalidad de Ate 
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5.16. Registro: INDECOPI 
Registrar un Nombre Comercial: Sirve para registrar el nombre con el que nos vamos a 
promocionar e identificar con nuestros clientes, con ello nosotros nos convertimos en el 
dueño y en el único autorizado para usarla en el territorio nacional. 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
5.17. Registrar marca del producto 
Es más que todo para distinguir o identificar el producto en este caso palabra, dibujo, 
letras entre otros. Y solo nosotros nos convertimos en el dueño y en el único autorizado 
para usarlo en territorio nacional. 
I. DNI o RUC 
II. Solicitud para la modalidad 
III. Copia de logo de la empresa en PDF  
IV. Titular o representante legal. 
V. Pago por registrar la marca se realiza en Banco de la Nación. 




Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
5.18. Legislación laboral  
La ley Nª28015 LEY DE PROMOCION Y FORMALIZACION DE LA MICRO Y PEQUEÑA 
EMPRESA favorece a nuestra empresa ya que es el Estado quien se encarga que promueve 
la promoción de la competitividad y formalización haciendo que el mercado se potencie 
dependiente el rubro al cual este dirigido y haya una sostenibilidad financiera, económica 
y social de los involucrados. Con esta ley se promueve lo que es el espíritu emprendedor, 
la equidad de género, nuevas oportunidades, la agremiación empresarial para fortalecer 
las MYPE. Hace que nuestro negocio no se estanque y quede perdido como muchos otros 
negocios que recién salen a flote, al mercado lo vuelven más competitivo acompañado de 
la formalidad generando beneficios para nosotros. 
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5.19. Legislación tributaria 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
5.20. Permiso para operar nuestra empresa 
Licencia de Funcionamiento 
La empresa se encuentra ubicada en Ate, siendo la dirección especifica en Urbanización 
Los Sauces Mz. I Lote 10B, para poder tener la licencia tenemos que acercarnos a la 
municipalidad del distrito de Ate.  
En lo que respecta a los requisitos generales son los siguientes: 
• Formato de Solicitud de Funcionamiento 
• Vigencia de poder 
• DNI, o RUC dependiente si sea Persona natural o Persona jurídica. 
• Indicar Número de comprobante 
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CAPITULO VI - DESARROLLO DEL NEGOCIO  
6.1. Proceso de compra  
• El gerente de ventas recepciona el pedido del cliente. 
• En lo cual el gerente de ventas informa a gerente de finanzas para poder revisar el 
pedido y ver si contamos con stock para realizar la entrega al cliente de los productos. 
• Posterior a ello, se solicita a los proveedores los materiales para la fabricación. 
• El proveedor recepciona la solicitud de la cantidad de materiales que necesitamos. 
• Solicitamos una cotización de los productos y el precio por ellos. 
• El proveedor recepciona y cotiza los productos que va a necesitar nuestra empresa. 
• Selecciona los productos y establece los precios correspondientes. 
• El proveedor revisa la disponibilidad de los productos que se requieren. 
• Establece una autorización, si indica que NO, se establece un nuevo proveedor; 
mientras si se ACEPTA, continua el proceso. 
• El proveedor envía los documentos con la cotización. 
• Se recepciona la cotización de los productos y la cantidad que se necesita. 
• Se envía la aceptación de lo cotizado y el proveedor comienza a preparar los 
materiales y para su envío. 
• Recepcionamos el pedido, verificamos que el producto este completo y no se 
encuentre roto o quebrado algún material. 
• En caso se encontrase algún inconveniente con el material, se realiza la devolución. 
• Registramos la salida de materiales para que realice el cambio del producto. 
• Se cambia el producto, y se realiza la cancelación por la entrega del producto; así 
mismo la factura para llevar nuestro manejo contable. 










Figura 17. Proceso de compra 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
6.2. Proceso de ejecución 
• Se indica la cantidad solicitada por el cliente, la cual es informada al área 
correspondiente. 
• Se entrega al chofer los productos que debe entregar así mismo la boleta o factura 
con lo solicitado. 
• Se establece en el lugar donde se debe cargar los ingresos. 
• Se estiba la carga como así mismo se confirma la cantidad que el cliente lo solicita. 
• Se entrega los datos de la información para la ruta y entrega puntual del producto. 
• Se entrega la carga en el punto acordado.  















Figura 18. Proceso de ejecución  
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
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6.2.1. Fabricación de paletas podológicas 
• Trasladamos al área de producción la materia prima para empezar la fabricación. 
• Pasaremos por lo siguiente, a cortar las planchas de madera con una medida de 1.22 
metros de largo x 20 cm de ancho y las planchas de lija en dos partes con la medida 
de 28 cm de largo y 11.5 cm de ancho, también se le añade un pedazo de lija para 
cubrir el espacio sobrante con la medida 10 cm de largo x 11.5 de ancho. 
• Desastillar las planchas de madera. 
• Cubrir con pegamento “HACSA” la parte a juntar de la madera y la lija. 
• Se espera 1 minuto y la lija se coloca sobre la madera. 
• Esperar 5 horas que es el proceso de secado. 
• Troquelado de madera que es el proceso de corte de la madera. 
• Se pasa a la máquina lijadora. 
• Se hace un retoque dándole una segunda mano. Se hace un control de calidad para 
ver si se encuentran deficiencias tales sean como rajaduras o despegado de la lija en 
la madera, en caso se encuentre despegado, se volverá al proceso de pegado y luego 
pasara un segundo control de calidad, el mismo proceso es con la madera, se hace 











Figura 19. Proceso de fabricación de paletas podológicas  
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
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6.2.2. Fabricación de sandalias podológicas 
En el transcurso de secado de 5 horas de las paletas podológicos se va realizando el 
proceso de la fabricación de sandalias, el cual se proseguirá a describir: 
• Después de ello, empezamos el proceso de troquelado para poder sacar el molde 
de las sandalias plasmada en el corrospum microporoso. Por consiguiente, 
pasaremos a la limpieza del producto a fin de poder proseguir con el siguiente 
proceso. 
• Pasamos al proceso de lijado de los bordes de las sandalias que han sido troqueladas 
pero que tienen un acabado en los bordes desiguales y con restos de los cortes 
deslizados por la máquina.  
• Posterior a ello, nos enfocamos a lo que es el tema de la perforación de sandalias 
las cuales tienen 8 milímetros de grosor, para colocar las tiras de silicona 
• Ante ello se le coloca el estampado del nombre de la empresa a la cual ofrecemos 
el producto, con el fin de que el cliente pueda recordar el nombre del producto. 
• Pasamos a colocarle las tiras a las sandalias el cual se tiene un manejo rápido puesto, 
que se tiene que ver que encaje las tiras en los huecos perforados en los tres puntos, 
el cual las tiras tienen un grosor acorde y cómodo en base al cliente. 
• En caso contrario hubiese algún desperfecto en lo que se trata de la fabricación del 
producto vuelve a retornar a rectificar el producto a fin de darle un producto de 
buena calidad. 
• Por consiguiente, al embolsado del producto y finalmente al sellado del producto 










Figura 20. Proceso de fabricación de sandalias podológicas  
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
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6.2.3. Fabricación de separadores de dedos 
Ya estando la materia prima en el área de producción se empieza la elaboración del 
producto final: 
• Primero, se coloca el corrospum microporoso en la troqueladora con su respectivo 
molde a fin de poder ir colocando la talla del par de sandalias. 
• En caso de que el producto tuviese algún desperfecto, se le realizara las medias 
correspondientes a fin de entregar un producto en buen estado y calidad. 




Figura 21. Proceso de fabricación de separadores de dedos   









• Gerente de venta maneja la revisión correspondiente del pedido, así como la boleta 
a factura a emitir. 
• Se emite la facturación del producto al cliente. 
• Se entrega la boleta o factura solicitada. 
• Se realiza el cobro por los productos entregados. 
• El pago se realiza según lo acordado con el cliente ya sea por transferencia o por 
efectivo. 
• Así mismo entregamos el producto hacia el cliente. 
 
 
Figura 22. Cierre 
Fuente: Elaborado por equipo de trabajo 
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6.4. Capacidad Instalada  
Entre las cuales especificaremos los productos y su tiempo a continuación. 
6.4.1. Máquina troqueladora  
Contamos con una máquina troqueladora modelo SE20C que cumple la función de 
poder cortar con el molde de acero las tablas, la presión que se utiliza es 10 toneladas, 
puede llegar a un máximo de 20 toneladas. 
La máquina troqueladora trabaja 8 horas al día. 
El presente cuadro representa el volumen máximo de producción que podremos realizar 
como empresa, a fin de desarrollar lo estimado por la demanda requerida. 
 
 
Figura 23. Máquina troqueladora – Detalle técnico 








Figura 24. Cuadro de volumen máximo de troqueladora 
Fuente: Empresa Atom 
 
El presente cuadro nos brinda un detalle de las cantidades que la Máquina troqueladora 
nos proporciona en 8 horas laborables, se muestra la capacidad que se puede generar 
en un horario completo de trabajo por cada línea de productos. 
Tabla 48. 
Cantidad de producción de troqueladora en 8 horas 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
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En el siguiente cuadro se muestra las especificaciones de la máquina troqueladora, 
donde se detallan las características que presenta esta maquinaria, tanto en pesos, 
fuerza y modelo que se utiliza en la empresa. 
Tabla 49. 
Especificaciones de la máquina troqueladora 
 
Fuente: Empresa Atom  
 
Las unidades que genera la máquina troqueladora va de acuerdo a las capacidades 
reflejadas en el trabajo diario, teniendo en cuenta la potencia y capacidad que genera 
para cumplir la demanda que genera el negocio, se tomó en cuenta la información y 
experiencia para colocar las unidades que nos brinda en el negocio. 
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6.4.2. Máquina lijadora 
También se cuenta con una máquina lijadora modelo TIGER 215E “6”, cuenta con un 
caballo de fuerza, con la cual se puede brindar un mayor acabado, libre de astillas y evita 
las heridas que puede ocasionar en su manejo. La máquina lijadora trabaja 8 horas al 
día. 
Tabla 50. 
Cantidad de producción de lijadora en 8 horas 
# 
Máquina Lijadora 8 horas Medidas Cantidades 
1 Paleta Podológica 2304 Unidades 16 gruesas 
2 Sandalias 960 Unidades 80 docenas 
3 Separadores de dedos - - - 
       
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
Nota: El presente cuadro representa el volumen de unidades para ser utilizado con la máquina 
lijadora con el fin de realizar los últimos acabados a los productos ya mencionados en 8 horas 
de trabajo. 
6.5. Capacidad Utilizada  
6.5.1. Paletas podológicas 
El troquelado de las tablas en promedio en una hora se obtienen 288 paletas, se trabaja 
4 horas, se pueden lograr 1152 paletas quiere decir 8 gruesas. 
Con respecto a la máquina lijadora en una hora se puede trabajar 288 paletas quiere 
decir 1 gruesa, contando la segunda mano para eliminar el astillado restando que se 
genera al lijar la paleta. Al día se lija 4 horas. 
 




Cantidad de producción de troqueladora en 4 horas para paletas podológicas 
# 
Máquina Troqueladora 4 horas Medida Cantidades 
1 Paleta Podológica 1152 Unidades 8 gruesas 
       
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Nota: El cuadro nos muestra las horas utilizadas para poder generar las paletas podológicas, se 
cuenta con un tiempo de 4 horas para poder cubrir la demanda de este producto. 
Considerar que contamos con un solo turno laborable las cuales se divide entre las líneas de 
productos que se manejan en la empresa, las paletas podológicas es la línea de productos que 
toma más tiempo en comparación a los demás productos. 
 
Tabla 52. 
Cantidad de producción de lijadora en 4 horas para paletas podológicas 
# 
Máquina Lijadora 4 horas Medida Cantidades 
1 Paleta Podológica 1152 Unidades 8 gruesas 
       
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Nota. Se visualiza el tiempo que se toma para poder lijar las unidades que se generan con la 
máquina troqueladora, se toma en cuenta el lijado y la segunda mano para darle mayor acabado 
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6.5.2. Sandalias podológicas 
Con respecto al troquelado de las sandalias, se utiliza dos horas, en este tiempo 
logramos tener 240 unidades, quiere decir 20 docenas de sandalias, en una hora se 
realizan 120 unidades. 
Después del troquelado se lijan los bordes de las sandalias, para un mejor acabado, esto 
toma una hora aproximadamente. 
 
Tabla 53. 
Cantidad de producción de troqueladora en 2 horas para sandalias podológicas 
# 
Máquina Troqueladora 2 horas Medida Cantidades 
1 Sandalias Podológicas 240 Unidades 20 docenas 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
Nota: Se visualiza en el cuadro las unidades generadas en 2 horas de trabajo en la máquina 
troqueladora, como ya se mencionó diariamente se le brinda este tiempo para poder cubrir la 
demanda que este producto genera. Después del lijado de las paletas podológicas se continúa 
con el acabado de las sandalias con la ayuda la máquina troqueladora, el tiempo estimado es de 
2 horas diarias. 
6.5.3. Separadores de dedos 
El troquelado de las separadoras toma un tiempo de dos horas, al día se realizan 668 















2 horas Medida Cantidades 
1 Separadores de dedos 700 Unidades 7 cientos 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Nota: Por último, se menciona las unidades generadas en relación a las separadoras de dedos, 
donde se toman las 2 últimas horas del horario laboral. 
 
Tabla 55. 
Cantidad de producción de lijadora en 2 horas para separadores 
# 




- - - 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
 
Nota: Se visualiza en el cuadro que para las separadoras de dedos no es necesario el lijado, ya 
que después del proceso del troquelado gracias al troquel utilizado no requiere mayor acabado 
y se procede al embolsado. 
6.6.  Proyección de ventas 
La proyección se realiza de manera semanal, un factor importante es que contamos con 
dos temporadas de mayor venta de los productos, las temporadas son las siguientes: 
Comienza en el mes de enero y culmina a finales del mes de abril, la otra temporada se 
realiza desde el mes de setiembre hasta finales del mes de diciembre. 
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Desde el mes de mayo hasta el mes de agosto bajan las ventas, pero se mantiene ventas 
promedio de manera semanal, donde tiene más salida las sandalias personalizadas y los 
separadores. 
Se compra el material semanalmente, según los pedidos que tenemos programados para 
entregar, contamos con 48 gruesas semanales para vender, 120 docenas de sandalias y 
42 cientos de separadores de dedos. 
6.7. Stock de seguridad 
Se toma en cuenta contar con un stock de emergencia por si los pedidos sobrepasan la 
capacidad que tenemos en la semana, se cuenta con 10 gruesas adicionales que son 1440 
paletas, 24 docenas de sandalias y 8 cientos de separadores de dedos. Hay que tomar en 
cuenta que el stock de emergencia se utiliza de manera semanal. 
 
Tabla 56. 
Stock de seguridad 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Nota: Se muestra en el cuadro las cantidades y unidades que se requieren de forma semanal 
para cubrir la demanda que genera cada línea de producto, más que todo se realiza esta gestión 
para tener un stock que nos permita cubrir los pedidos. 
  
# 
Stock de Seguridad Unidades Medidas Cantidades 
1 Paleta Podológica 1440 Unidades 10 gruesas 
2 Sandalias 288 Unidades 24 docenas 
3 Separadores de dedos 800 Unidades 8 cientos 
  Capítulo VI – DESARROLLO DEL NEGOCIO  
 
113 
6.8.  Capacidad máxima 
Las horas trabajadas son de 8 horas, en un solo turno. Se trabaja 6 días a la semana, al 
mes se labora 24 días y en el año 288 días, tomando en cuenta que los feriados calendarios 
no se laboran. 
6.8.1.  Máquina troqueladora 
El troquelado se realiza en dos turnos, primero se corta la madera para las paletas, por 
una tabla cortada se genera 30 unidades que se produce en el tiempo de una hora. 
En relación con las sandalias, en el tiempo de una hora y media produce 160 unidades y 
por ultimo las separadoras de dedos al troquelar el Corrospum nos brinda 700 unidades 
en dos horas. 
 
Tabla 57. 
Cantidad de producción de troqueladora en 24 horas 
# 
Máquina Troqueladora 24 horas Medidas Cantidades 
1 Paleta Podológica 6912 Unidades 48 gruesas 
2 Sandalias 2880 Unidades 240 docenas 
3 Separadores de dedos 8100 Unidades 81 cientos 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
 
Nota: Se muestra la capacidad máxima que genera la máquina troqueladora por cada línea de 
producto, se toma en cuenta 24 horas, quiere decir 3 turnos de trabajo, para los cuales solo 
contamos con 1 horario de trabajo. 
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6.8.2.  Máquina lijadora 
La capacidad máxima que tiene lijadora se refleja en el siguiente cuadro, mostrando las 
horas y unidades producidas: 
 
Tabla 58. 








6912 Unidades 48 gruesas 




- - - 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
 
Nota: Como se menciona anteriormente, se visualiza las cantidades lijadas en 3 turnos de 
trabajo, las cuales solo se cuenta actualmente con un horario de trabajo de 8 horas al día, que 
están distribuidas en horarios establecidos por cada línea de productos.  
En las cuales no se requiere el lijado de las separadoras de dedos como se muestra en el cuadro. 
Vemos en los siguientes cuadros los materiales que se necesitan para poder realizar los 
productos con las respectivas unidades que se manejan en el negocio. 
6.8.3.  Paletas podológicas 
Se detalla en el cuadro la materia prima utiliza para la elaboración de una gruesa de 
paleta, quiere decir que son 144 unidades, también se muestra el costo por cada materia 
prima.  




Materia prima para elaboración de paleta podológica 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Nota: Podemos visualizar en el cuadro, los productos que se necesitan para elaborar una gruesa 
o 144 paletas podológicas las cuales cada producto está distribuido por la cantidad que se 
requiere, así mismo el costo por la cantidad de productos que se necesitan. 
6.8.4. Separadores de dedos  
 
Tabla 60. 
Materia prima para elaboración de separadores de dedos 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
 
Nota: En el presente cuadro podemos visualizar los materiales que son utilizados para elaborar 
los separadores podológicos por 100 unidades, asimismo el costo por el material de cada 
producto. 
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6.9. Horario de funcionamiento 
El horario de funcionamiento de la empresa es de lunes a sábado, de lunes a viernes se contará 
con el horario de 8 a.m. a 5 p.m. y los sábados el horario será de 9 a.m. a 6 p.m. 
6.10. Gastos de servicios 
 
Tabla 61. 
Gastos de servicios  
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Nota: En el presente cuadro podremos visualizar de manera general el gasto de servicios básicos 
utilizados al mes promedio en 8 horas de trabajo diariamente por 6 días laborales como se 
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6.11.  Proyección de gastos de servicios básicos 
6.11.1. Gastos de servicios básicos del año 2020 
 
Tabla 62. 
Gastos de servicios básicos del año 2020  
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Nota: En el presente cuadro podremos visualizar los gastos generales de agua, luz telefonía, alquiler dados de manera mensual en el año del 2020, los cuales 
tienen un total de entre ello de 19968 nuevos soles. 
  
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBREOCTUBRE NOVIEMBREDICIEMBRE TOTAL
S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 35 S/ 420
S/ 350 S/ 350 S/ 350 S/ 350 S/ 350 S/ 350 S/ 350 S/ 350 S/ 350 S/ 350 S/ 350 S/ 350 S/ 4,200
S/ 79 S/ 79 S/ 79 S/ 79 S/ 79 S/ 79 S/ 79 S/ 79 S/ 79 S/ 79 S/ 79 S/ 79 S/ 948
S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 1,200 S/ 14,400
S/ 1,664 S/ 1,664 S/ 1,664 S/ 1,664 S/ 1,664 S/ 1,664 S/ 1,664 S/ 1,664 S/ 1,664 S/ 1,664 S/ 1,664 S/ 1,664 S/ 19,968




LUZ LUZ DEL SUR S/350
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6.11.2. Gastos de servicios básicos del año 2021 
Tabla 63. 
Gastos de servicios básicos del año 2021 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el cuadro de gastos de servicios del 2021, podemos ver que los consumos de agua, telefonía e internet se siguen manteniendo en el mismo valor puesto 
que son valores fijos que se mantienen tal como el año pasado puesto que solo se laboran 8 horas de trabajo por 6 días de trabajo semanalmente. 
6.11.3. Gastos de servicios básicos del año 2022 
Tabla 64. 
Gastos de servicios básicos del año 2022 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Nota: En el presente cuadro se desglosa los valores dados en soles de gastos de servicios en agua, luz, telefonía y alquiler en los cuales mantiene su valor 
debido a que se desarrollan como valores fijos en la empresa. 
ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBREOCTUBRE NOVIEMBREDICIEMBRE TOTAL
S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/420
S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/4,200
S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/948
S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/14,400
S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/19,968
GASTOS POR SERVICIOS BÁSICOS POR AÑO (2021)
SERVICIOS PROVEEDOR PRECIO
AGUA SEDAPAL S/35
LUZ LUZ DEL SUR S/350




ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBREOCTUBRE NOVIEMBREDICIEMBRE TOTAL
S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/35 S/420
S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/350 S/4,200
S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/79 S/948
S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/1,200 S/14,400
S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/1,664 S/19,968
LUZ DEL SUR S/350
GASTOS POR SERVICIOS BÁSICOS POR AÑO (2022)
SERVICIOS PROVEEDOR PRECIO
Fuente: Propia
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6.12. Resumen de gastos de servicios públicos 
Tabla 65. 
Resumen de gastos de servicios públicos 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Nota: Este presente cuadro representa el total de los 3 años en base a gastos por servicios públicos dando en los años 2021,2021 y 2022 que se toman desde 
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6.13.  Maquinarias utilizadas en el proceso de producción 
 
Tabla 66. 
Maquinarias utilizadas en el proceso de producción 
 








Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Nota: En el presente cuadro podemos visualizar la maquinaria utilizada en el proceso de producción las cuales son las principales la troqueladora y la lijadora, 
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6.14. Herramientas utilizadas en el proceso de producción  
Tabla 67. 
























Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
Nota: En el presente cuadro podemos visualizar los productos directos e indirectos que intervienen el proceso de producción, así misma información adicional 
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6.15. Mobiliarios utilizados en oficina 
Tabla 68. 
















Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
En el presente cuadro podemos visualizar los productos que se utilizan en el área administrativa, los cuales se detallan la información básica, marca del 
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6.16. Útiles utilizados en oficina 
Tabla 69. 

















Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
En el presente cuadro podemos visualizar los útiles que se utilizan en el área administrativa, los cuales se detallan la información básica, marca del producto 
así mismo el precio del producto con y sin IGV cada uno. 
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Ante de presentar la siguiente planilla debemos tener en cuenta los siguientes puntos: 
Nosotros para poder tributar escogeremos según la SUNAT el Régimen MYPE Tributario - 
RMT que es un régimen el cual promueve el crecimiento a las Micro y Pequeñas empresas 
para brindarles condiciones simples para tributar. Los ingresos netos no deben superar 
las 1700 UIT en el ejercicio gravable. A continuación, presentaremos algunas 
características:  
• Remuneración no debe ser menor a la Remuneración Mínima Vital 
• Jornada máxima de 8 horas diarias o 48 horas semanales. 
• Descanso de 15 días por vacaciones. 
• Cobertura provisional, incluye un sistema de pensión. 
6.17. Planilla de personal  
Tabla 70. 
Planilla de personal  
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Nota: El presente cuadro representa el sueldo de los trabajadores de la empresa, como también 
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6.18. Costos de productos terminados 
6.18.1. Paletas podológicas 
Tabla 71. 
Costo de productos terminados en paleta podológica 
Paleta Podológica ( 1GRUESA) 
# Insumos Cantidad Medida Costo 
1 Tabla de madera 5 Unidades 12.5 soles 
2 Lija de agua 100 11 Unidades 8.36 soles 
3 Lija de agua 180 11 Unidades 10.78 soles 
4 Pegamento 365 Mililitros 3.55 soles 
5 Bolsas 144 Unidades 1.44 soles 
     
suma total 36.63 soles 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Nota: El presente cuadro podemos visualizar, el costo de producción de las paletas podológicas, 
en la cual se detalla la cantidad de materiales que se utilizan, asimismo el costo de esos 
materiales. 
6.18.2. Sandalias podológicas 
Tabla 72. 
Costo de productos terminados en sandalia podológica 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
En el presente cuadro podemos ver el costo de producción de las sandalias podológicas 
equivalente a doce docenas, la cual detalla la cantidad de materiales a utilizar, así como también 
el costo de ellas. 
Sandalias Podológica ( 12 DOCENAS ) 
# Insumos Cantidad Medida Costo 
1 Corrospum 24 Unidades 14.4 soles 
2 Tiras de silicona 24 Unidades 3 soles 
3 Estampado 1 Unidades 10 soles 
4 Bolsas 24 Unidades 0.3 céntimos 
     
suma total 27.7 soles 
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6.18.3. Separador de dedos podológicos 
Tabla 73. 
Costo de productos terminados en Separador de dedos podológicos 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
En el presente cuadro podemos ver el costo de producción de los separadores de dedos 
equivalente a 100 unidades, la cual detalla la cantidad de materiales a utilizar, así como también 
el costo de ellas. 
6.19. Tiempo de culminación de producto 
Tabla 74. 
Tiempo de culminación de producto 
Producto terminado Cantidad Unidades Tiempo requerido 
Paleta Podológica 144 Unidades 30 minutos 
Sandalias Podológicas 12 Unidades 6 minutos 
Separadores de dedos 100 Unidades 18 minutos 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
En el grafico se muestra el tiempo promedio que toma en poder realizar el producto final, de 
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6.20. Orden de Compra 
Tabla 75. 
Orden de Compra de paletas podológicas 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
El cuadro nos muestra las compras semanales, se tiene en cuenta que se realizan dejando 2 días, 
se trabaja de lunes a sábados. 
 
Tabla 76. 
Orden de Compra de sandalias podológicas 
Sandalias Podológica ( 12 DOCENAS ) 
# Insumos Cantidad Descripción Costo 
1 Corrospum 29 Mantas 30 soles 
2 Tiras de silicona 2880 Unidades 3 soles 
3 Estampado 1 Litro 10 soles 
4 Bolsas 15 Paquetes 2 soles 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Paleta Podológica ( 1GRUESA) 
# Insumos Cantidad Descripción Costo 
1 Plancha de madera 6 Planchas 60 soles 
2 Lija de agua 100 528 Unidades 38 soles 
3 Lija de agua 180 528 Unidades 49 soles 
4 Pegamento 16.5 Litros 32 soles 
5 Bolsas 35 Paquetes 2 soles 
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CAPITULO VII - 7. COSTO DE PRODUCCIÓN 
Tabla 77. 
Costo de producción del año 2020 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 















Costo de producción del año 2021 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se visualiza los costos de producción del año 2021, se deduce calculando el 30%, 50% y 20 % por línea de producto del total de los costos anuales, con ello se 
puede hallar el costo que se requiere para producir la demanda anual que se tiene para cada línea de producto. También se detalla los ítems que se utilizaron 













Costo de producción del año 2022 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se visualiza los costos de producción del año 2022, se deduce calculando el 30% , 50% y 20 % por línea de producto del total de los costos anuales, con ello 
se puede hallar el costo que se requiere para producir la demanda anual que se tiene para cada línea de producto. También se detalla los ítems que se 
utilizaron para poder realizar el cálculo. 
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CAPITULO VIII - INGENIERÍA EMPRESARIAL – COSTO 
8.1. Estado de resultados del año 2020 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
 
En el presente cuadro de Estado de Resultados del año 2020 vemos las ventas, que son el 
total de las paletas podológicas, sandalias podológicas y separadores de dedos. 
Se calculan las ventas totales para posteriormente realizar las deducciones, empezando 
con los gastos generales: 
• Sueldos (más detalle en el punto 6.17. “Planilla de personal”) 
• Los servicios tanto eléctricos, agua como teléfono e internet está dividido en 50% 
destinado al área de producción y la otra mitad forma parte de los costos indirectos. 
(referencia punto 8.1.1 “Costos Indirectos del año 2020”) 
• Arrendamiento del inmueble que seria 1200 pero este monto está dividido en dos 
partes que es 600 destinado al área de producción y los otros 600 que forma del costo 
indirecto. (referencia punto 8.1.1 “Costos Indirectos del año 2020”) 
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• Material de oficina que serán utilizados en el área administrativa. 
• Servicio de contabilidad y legal (más detalle ubicado en el punto 5.12. “Requerimiento 
de servicio tercero) aquí se destinara el pago tanto 300 para el área de contabilidad 
como 300 para el área legal. 
• Gastos de representación se basa en gastos que se tendrá en base a reuniones con 
los clientes para brindarle la información de los productos. 
• Mantenimiento y reparaciones de oficina que vendrían a ser dos gastos en el año para 
el mantenimiento de los equipos que se tienen en la oficina como algunas 
reparaciones en el local. 
• Reparaciones de equipo que son más que todo por mantener operativos los equipos 
con que cuenta la empresa 
Luego los gastos de ventas como: 
• Gastos de publicidad es el 1% de las ventas totales, justificándose a que mayor 
porcentaje de publicidad, mayor seria la demanda y la capacidad instalada no 
permitiría cubrir esta proporción o que las ventas se mantengan o incrementen así se 
brinde un mayor porcentaje de publicidad no afectando la capacidad instalada. 
• Alquiler de vehículo (más detalle ubicado en el punto 4.1.5. “Transporte” ) 
• Gastos de papelería que es más que todo es la personalización en las bolsas en donde 
se entregaran los productos. 
Mencionar que la utilidad varía de acuerdo a la estacionalidad en los meses de mayo a 
agosto, por los factores climáticos y la baja de demanda, se logra observar que afecta 
tanto en las ventas y los ingresos mensuales. Cabe resaltar que el Estado de resultados es 
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8.1.1. Costos Indirectos del año 2020 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
 
En el presente cuadro se ven todos los gastos detallados que representan los costos 
indirectos, como también el consumo de los suministros. 
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8.2. Estado de resultados del año 2021 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
En el presente cuadro de Estado de Resultados del año 2021 vemos las ventas, que son el total de las paletas podológicas, sandalias podológicas y 
separadores de dedos. 
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Se calculan las ventas totales para posteriormente realizar las deducciones, empezando con los 
gastos generales: 
• Sueldos (más detalle en el punto 6.17. “Planilla de personal”) 
• Los servicios tanto eléctricos, agua como teléfono e internet está dividido en 50% destinado 
al área de producción y la otra mitad forma parte de los costos indirectos. (referencia punto 
8.2.1 “Costos Indirectos del año 2021”) 
• Arrendamiento del inmueble que seria 1200 pero este monto está dividido en dos partes 
que es 600 destinado al área de producción y los otros 600 que forma del costo indirecto. 
(referencia punto 8.2.1 “Costos Indirectos del año 2021”) 
• Material de oficina que serán utilizados en el área administrativa.  
• Servicio de contabilidad y legal (más detalle ubicado en el punto 5.12. “Requerimiento de 
servicio tercero) aquí se destinará el pago tanto 300 para el área de contabilidad como 300 
para el área legal. 
• Gastos de representación se basa en gastos que se tendrá en base a reuniones con los 
clientes para brindarle la información de los productos. 
• Mantenimiento y reparaciones de oficina que vendrían a ser dos gastos en el año para el 
mantenimiento de los equipos que se tienen en la oficina como algunas reparaciones en el local. 
• Donaciones son el 1% de la utilidad del año anterior, en este caso el año 2020, que serán a una 
entidad sin fines de lucro, ello se hace porque la responsabilidad social es importante en toda 
empresa y más que todo genera una buena imagen por parte de la población hacia nuestra marca. 
• Reparaciones de equipo que son más que todo por mantener operativos los equipos con 
que cuenta la empresa. 
Luego los gastos de ventas como: 
• Gastos de publicidad es el 1% de las ventas totales, justificándose a que mayor porcentaje 
de publicidad, mayor seria la demanda y la capacidad instalada no permitiría cubrir esta 
proporción o que las ventas se mantengan o incrementen así se brinde un mayor porcentaje 
de publicidad no afectando la capacidad instalada. 
• Alquiler de vehículo (más detalle ubicado en el punto 4.1.5. “Transporte”) 
• Gastos de papelería que es más que todo es la personalización en las bolsas en donde se 
entregaran los productos. 
• Mencionar que la utilidad varía de acuerdo a la estacionalidad en los meses de mayo a 
agosto, por los factores climáticos y la baja de demanda, se logra observar que afecta tanto 
en las ventas y los ingresos mensuales. Cabe resaltar que el Estado de resultados es antes 
de impuesto la utilidad final. 
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8.2.1. Costos Indirectos del año 2021 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
 
En el presente cuadro se ven todos los gastos detallados que representan los costos 
indirectos, como también el consumo de los suministros. 
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8.3. Estado de resultados del año 2022 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro de Estado de Resultados del año 2021 vemos las ventas, que son 
el total de las paletas podológicas, sandalias podológicas y separadores de dedos  
Se calculan las ventas totales para posteriormente realizar las deducciones, empezando 
con los gastos generales: 
• Sueldos (más detalle en el punto 6.17. “Planilla de personal”) 
• Los servicios tanto eléctricos, agua como teléfono e internet está dividido en 50% 
destinado al área de producción y la otra mitad forma parte de los costos indirectos. 
(referencia punto 8.3.1 “Costos Indirectos del año 2022”) 
• Arrendamiento del inmueble que seria 1200 pero este monto está dividido en dos 
partes que es 600 destinado al área de producción y los otros 600 que forma del 
costo indirecto. (referencia punto 8.3.1 “Costos Indirectos del año 2022”) 
• Material de oficina que serán utilizados en el área administrativa. 
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• Servicio de contabilidad y legal (más detalle ubicado en el punto 5.12. 
“Requerimiento de servicio tercero) aquí se destinará el pago tanto 300 para el área 
de contabilidad como 300 para el área legal. 
• Gastos de representación se basa en gastos que se tendrá en base a reuniones con 
los clientes para brindarle la información de los productos. 
• Mantenimiento y reparaciones de oficina que vendrían a ser dos gastos en el año 
para el mantenimiento de los equipos que se tienen en la oficina como algunas 
reparaciones en el local. 
• Donaciones son el 1% de la utilidad del año anterior, en este caso el año 2020,  que 
serán a una entidad sin fines de lucro, ello se hace porque la responsabilidad social 
es importante en toda empresa y más que todo genera una buena imagen por parte 
de la población hacia nuestra marca. 
• Reparaciones de equipo que son más que todo por mantener operativos los equipos 
con que cuenta la empresa 
Luego los gastos de ventas como: 
• Gastos de publicidad es el 1% de las ventas totales, justificándose a que mayor 
porcentaje de publicidad, mayor seria la demanda y la capacidad instalada no 
permitiría cubrir esta proporción o que las ventas se mantengan o incrementen así 
se brinde un mayor porcentaje de publicidad no afectando la capacidad instalada. 
• Alquiler de vehículo (más detalle ubicado en el punto 4.1.5. “Transporte” ) 
• Gastos de papelería que es más que todo es la personalización en las bolsas en 
donde se entregaran los productos. 
Mencionar que la utilidad varía de acuerdo a la estacionalidad en los meses de mayo a 
agosto, por los factores climáticos y la baja de demanda, se logra observar que afecta 
tanto en las ventas y los ingresos mensuales. También acotar que se compra en este año 
una máquina troqueladora más como también se contrata personal. Cabe resaltar que 
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8.3.1. Costos Indirectos del año 2022 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro se ven todos los gastos detallados que representan los costos indirectos, 
como también el consumo de los suministros. 
8.4. Políticas de crédito 
• El pago por la venta de la mercadería será contra entrega, quiere decir, que cuando se 
realiza la entrega del producto el pago se realizará de manera directa en su totalidad y 
al contado. 
• El cliente tiene la facilidad de poder depositarnos a nuestra cuenta bancaria el 100% del 
pago o también hacerlo en forma directa cuando ya recibe el pedido. 
• No contamos con otorgamiento de créditos o pago a plazos. 
8.5. Políticas de stock de seguridad 
Se contará con un stock de manera semanal, con el fin de poder cubrir la demanda que 
pueda llegar al negocio adicional a las ventas que se proyectan semanalmente, esto se 
realiza en cada línea de productos, primero en la paleta podológica se contaran con 24 
gruesas, las sandalias podológicas se contaran con 12 docenas y por último los 
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separadores de dedos se contaran con 8 cientos. Esta política se realiza con el fin de poder 
coberturar cada oportunidad de ventas que se pueda concretar.  
8.6. Políticas de inversión tangible 
De acuerdo a la financiación que realizaremos, esta servirá para adquirir la maquinaria 
que son la máquina troqueladora, como también la máquina lijadora; así mismo muebles 
y equipos de oficina, útiles de oficina y herramientas para la producción, se puede 
visualizar para mayor detalle en el punto 6.13. “Maquinarias utilizadas en el proceso de 
producción”, el punto 6.14. “Herramientas utilizadas en el proceso de producción”, el 
punto 6.15. “Mobiliarios utilizados en oficina” y el punto 6.16. “Útiles utilizados en 
oficina”. 
8.7. Política de pago de planillas  
El pago de planilla se puede ver reflejado en el punto 6.17. “Planilla de personal”, el pago 
se determina tomando en cuenta también las aportaciones que se le hace al trabajador 
de Essalud y el pago de vacaciones que será un pago acumulado en el año, ya que por 




Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
8.8. Políticas de pago de proveedores 
Primero nos comunicamos con los proveedores, se realizará las respectivas cotizaciones 
de materiales e insumos y posterior a ello se estará cancelando estos pedidos contra 
entrega, quiere decir que todo el pago es al contado sin solicitud de créditos o plazos. 
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8.9. Políticas de pago de impuestos  
De acuerdo a nuestro régimen MYPE Tributario el pago a cuenta será el primer año de 
1.30%, el segundo año de 1.5% y el tercer año el coeficiente de 2.06%. Esto más que todo 
se da por las UIT que según la SUNAT es de 1% cuando los ingresos anuales del ejercicio 
no superan las 300 UIT y se paga el 1.5% o coeficiente cuando se superan estas UIT 
(artículo 85 Ley del Impuesto a la Renta). 
Para hallar el coeficiente es Impuesto de determinación entre los Ingresos obtenidos en 
el año. 
En lo que respecta al Impuesto a la Renta si la renta anual es de hasta 15 UIT se pagara el 
10%, según el año 2018 1 UIT equivale a 4150 soles y se paga el 29.5% por exceso de 15 
UIT. Nosotros de acuerdo a nuestra utilidad antes de impuesto no excedemos las 15 UIT 
por lo que se pagará el 10%. En el segundo año por exceder las 15 UIT la operación es 
restar la Utilidad antes de impuesto con 62250 que representa hasta las 15 UIT (10%) y lo 
restante se le saca el 29.5%. En el tercer año nuestra utilidad antes de impuesto no excede 
los 15 UIT por lo que se pagará el 10% que es el mínimo de la cuota tributaria. Mayor 
detalle a continuación. 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
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En el presente grafico se detalla las ventas e ingresos que se obtuvieron en el año 2020, 
donde al término del cálculo se puede visualizar la utilidad que mantuvo el plan de 
negocio en el presente año. 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo. 
 
Comparando las ventas del año 2020, en el periodo 2021 se obtienen mayores ventas lo 
cual permite, después de calcular el 10% y el 29.50% la utilidad del ejercicio que es mayor 
a la del primer año del plan de negocio. 




Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
8.10. Propuesta de Inversión 
Nosotros somos 4 socios que tenemos cada uno 8000 nuevos soles de capital, en total 
como capital de la empresa se tendrá 32 000 soles. Se solicitará un préstamo bancario de 
20 000 soles, para ello daremos como garantía de préstamo de nuestro capital total 11 
000 soles que serán recuperables al finalizar el préstamo teniendo en cuenta que será 
devuelto cuando se haga los pagos de manera puntual y sin ningún retraso. Esto se ve 
representado en nuestro flujo de caja, en donde el préstamo es anual, la garantía se 
mantiene congelada en el banco, hasta la finalización del pago de las cuotas más 
intereses, y nuevamente ese retorno de garantía pasará como capital para la empresa. 
Para más detalle se puede visualizar en el flujo de caja. 





















  Capítulo VIII – INGENIERÍA EMPRESARIAL COSTO 
 
153 
8.11. Flujo de Caja  
8.11.1. Flujo de Caja del año 2020 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En la presente tabla podemos ver el flujo de caja económico del año 2020 en donde se tendrá un total de ingresos de S/.546,106.16  y un total de 
egresos de S/. 476,950.41. Al cierre del año se termina con un flujo de caja económico de S/. 69,155.75. Cabe mencionar que en este flujo está presente 
la garantía de S/.11,000.00 que se le da al banco para el préstamo, esta garantía queda congelada hasta el cierre del año que se concluye con el pago 
del préstamo bancario, por lo que esa garantía retorna a la empresa. De esta forma logramos financiar el préstamo que tenemos con el banco y 
recuperar el fondo que dimos como un garante. 
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8.11.2. Flujo de Caja del año 2021 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
En la presente tabla podemos ver el flujo de caja económico del año 2021 en donde se tendrá un total de ingresos de S/.755,318.53  y un total de egresos de 
S/. 505,495.66. Al cierre del año se termina con un flujo de caja económico de S/. 249,822.87. 
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8.11.3. Flujo de Caja del año 2022 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
En la presente tabla podemos ver el flujo de caja económico del año 2020 en donde se tendrá un total de ingresos de S/.1001,475.79  y un total de egresos 
de S/. 822,974.76. Al cierre del año se termina con un flujo de caja económico de S/. 178,501.01. 
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8.12. Balance general  
8.12.1. Balance general año 2020 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
En el presente cuadro se puede visualizar los activos y pasivos que maneja el negocio en el año 2020, donde se tiene en cuenta el préstamo por un año, donde 
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8.12.2. Balance general año 2021 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo  
 
En el año 2021 ya no se cuenta con el préstamo que se cancela en un año, se refleja de forma detallada los ingresos y egresos mensuales, donde las ventas 
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8.12.3. Balance general año 2022 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Por último, se puede observar el tercer año proyectado donde se toma la utilidad del ejercicio del año 2021 para incrementar el patrimonio que mantiene el 
negocio, también se visualiza los pagos de CTS, los gastos por vacaciones que se generaran en el periodo.
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CAPITULO IX - Evaluación financiera y sensibilidad 
Para poder evaluar los resultados del Plan de Negocios se van a considerar los puntos 
importantes como rentabilidad, solvencia y liquidez para ello primero vamos a calcular el WACC 
y el COK que corresponde a nuestro modelo de negocio. 
9.1. Costos de oportunidad del accionista (COK) 
El costo de oportunidad del capital (COK) del plan de negocios es la tasa esperada de 
rentabilidad que esperan los inversionistas, teniendo en cuenta los riesgos que 
representan para el plan de negocios como son la tasa libre de riesgo del país, la 
rentabilidad esperada del sector, el índice de riesgo de país y el rendimiento de los bonos 
peruanos en el extranjero. Esta tasa (COK) se utilizará para calcular el VAN y TIR para el 
plan de negocios. 
9.1.1. Tasa libre de riesgo  
Es una tasa estable que no cambia con el tiempo. Para el caso del plan de negocio vamos 
a considerar los T- Bond que son rendimientos de los bonos peruanos que se emiten por 
plazos entre 10 a más años. El rendimiento (yield) de los bonos peruanos nos servirá 
para calcular la tasa de descuento para el plan de negocio que es de 5.50%. 
Retorno de mercado (Rm) 
Viene a estar dado por el rendimiento del sector al cual se está dirigiendo el plan de 
negocio. 
9.1.2. Riesgo país 
El riesgo país mide la capacidad de un país de cumplir con sus obligaciones financieras, 
y el riesgo político implícito, y de acuerdo a ello obtiene una calificación crediticia 
internacional. El riesgo de país para el Perú es de 1.09% según EMBI calculado por el 
banco de inversión JP Morgan. (Gestión, 2019). 
Para el cálculo del COK de nuestro plan de negocios se des palanca el β (beta) americano 
teniendo en cuenta la razón o deuda de la industria americana y la tasa impositiva de 
renta americana según la tabla siguiente. 
  






En el siguiente paso hallamos el Beta apalancado del plan de negocios peruano, teniendo 
indicadores peruanos y datos del plan de negocios. 
9.2. Cálculo del COK 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Β= Β [1+(1-0.21) (0.14.86)] 
 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 






Β= Β [1+(1-0.295) (0.2447)] 
 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Nuestro COK es de 7.26% 
9.3. Cálculo del WACC 
El promedio ponderado indica cuanto debe pagar la empresa o en su defecto los 
inversionistas por cada sol de financiamiento. El Wacc devuelve un porcentaje o tasa de 
interés que ofrece un parámetro para decidir si la idea de negocio nuestra se realiza y es 
rentable, nuestro WACC es 11%. 
 





9.4. Valor Actual Neto  
El valor actual neto (VAN) es un indicar que servirá para poder medir la rentabilidad que 
tiene el negocio y saber si es viable tomando en cuenta los flujos de ingresos, egresos y 
la inversión que se hace. 
Para el VAN económico se toma en cuenta el Costo de oportunidad que es el COK, la 
finalidad del VAN económico es mostrar la rentabilidad para el inversionista. 
Para el Van financiero se toma en cuenta la Tasa de descuento que es el WACC, la 
finalidad del VAN financiero es mostrar la rentabilidad para la empresa. 
A continuación, se mostrará el flujo económico y financiero para poder hallar estos 
datos: 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
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En base a los datos presentados en el cuadro anterior de FLUJO DE CAJA ECONÓMICO, 















Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro podemos ver el VAN ECONOMICO, de manera desglosada la 
formula aplicada, donde se puede interpretar que el VAN económico es de S/. 88,118.28 
demostrando que es positivo por lo que los inversionistas pueden cubrir sus 
obligaciones y aun así tener saldo a favor, el VAN financiero es de S/. 80,809.51 
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demostrando que es positivo por lo que la empresa puede cubrir sus obligaciones y aun 
así tener saldo a favor. Por lo tanto, este indicador demuestra que el negocio es rentable 
y se recomienda su ejecución. 
9.5. Tasa Interna de Retorno 
La tasa Interna de Retorno (TIR) el interés o la rentabilidad del negocio, nuestro 
horizonte es de 3 años. Se calculó el TIR económico y financiero siendo el siguiente: 







Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
Para hallar el TIR económico se toma en cuenta el flujo de caja de los tres años 
proyectados, se debe considerar para el cálculo los ingresos y egresos de los periodos, la 
diferencia viene a ser el flujo generado en cada año. Mediante una fórmula de Excel se 
calcula tomando el valor de cada periodo más el desembolso inicial para el negocio.  
Se puede visualizar que el resultado viene a ser de 96.8%. 
 







Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Para hallar el TIR financiero se toma en cuenta el préstamo realizado en el primer año, 
también se toma en cuenta los intereses, el seguro y por último el pago del préstamo. 
Hay que tomar que solo en el primer año se cuenta con un préstamo de una entidad 
bancaria para poder financiar parte del negocio. 
Se puede visualizar que el resultado viene a ser de 94%. 
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9.6. Análisis de los ratios financieros 
9.6.1. Ratio Beneficio Costo (B/C) 
 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
En el presente cuadro se observa que el Indicador Beneficio/Costo es de 1.65 por lo que 
es mayor a 1 que significa que los ingresos netos son superiores a los egresos netos. Esto 
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Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
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• Ratio de Liquidez general 
Basándonos en nuestro resultado, podemos visualizar que del año 2020 al 2022 se mantiene 
un valor óptimo; así mismo, podemos interpretar que nuestra empresa cuenta con 1.7 de 
activo corriente por cada un nuevo sol que se presenta de deuda en la empresa en un plazo 
menor a un año, señalando que la empresa pueda cumplir con obligaciones primordiales. 
• Ratio de liquidez acida 
En el presente ratio, podemos visualizar que la empresa cuenta con una prueba ácida de 
0.72 en el año 2022, por ende, las deudas a corto plazo superan los activos líquidos de 
nuestra empresa no se podrán cancelar totalidad de pasivos. 
• Ratio de liquidez defensiva 
En el presente punto, se ve la capacidad efectiva de la empresa a corto plazo, para poder 
operar en base a activos líquidos el cual es de 0.37 de liquidez defensiva sin recurrir a ventas, 
en pocas palabras la empresa es capaz de generar una solución ante acontecimientos o 
sucesos. 
• Ratio de rentabilidad (Patrimonio) 
Este ratio mide la capacidad del beneficio generado en base inversión que se ha aporto como 
monto inicial, por ende, podemos ver reflejado en el año 2022 un menor porcentaje el cual 
es de 1%, considerándose así menor rentabilidad. 
• Ratio de rentabilidad (activo) 
Podemos visualizar en este punto que nuestra empresa tiene como ratio 6% en el año 2020, 
dando a esclarecer, que cuando sea este porcentaje más alto, se tiende a tener mayor valor 
el negocio en base a los activos utilizados. 
• Ratio de endeudamiento del patrimonio 
Podemos ver en este punto, que el año 2020, es de 0.49 lo cual nos cabe a indicar que, por 
cada nuevo sol de financiación ajena, la empresa contara con un nuevo sol de financiación 
propia. Este se cumplirá cada vez que la empresa mantenga una utilidad positiva, puesto 
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9.7. Punto de equilibrio 
Cálculo del Punto de Equilibrio 















Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
Se necesitan vender 706 gruesas al año, para que los ingresos cubran la totalidad de los 
costos. Si las ventas superan las 706 gruesas se comenzará a obtener utilidades. Si se 
produce menos de 706 se tendría 'pérdida operativa'. 
Para el cálculo se está tomando los valores del estado de resultados del año 2020, que se 
encuentra en el punto 8.1. 
 






Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
Se necesitan vender 785 gruesas al año, para que los ingresos cubran la totalidad de los 
costos. Si las ventas superan las 785 gruesas se comenzará a obtener utilidades. Si se 
produce menos de 785 se tendría 'pérdida operativa'. 
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Para el cálculo se está tomando los valores del estado de resultados del año 2021, que se 
encuentra en el punto 8.2. 






Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se necesitan vender 1104 gruesas al año, para que los ingresos cubran la totalidad de los 
costos. Si las ventas superan las 1104 gruesas se comenzará a obtener utilidades. Si se 
produce menos de 1104 se tendría 'pérdida operativa'. Se puede visualizar que en cada 
año se está incrementando los costos con lo cual también se necesitan vender más 
unidades. 
Para el cálculo se está tomando los valores del estado de resultados del año 2022, que se 
encuentra en el punto 8.3. 
 






Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se necesitan vender 1162 docenas al año, para que los ingresos cubran la totalidad de los 
costos. Si las ventas superan las 1162 docenas se comenzará a obtener utilidades. Si se 
produce menos de 1162 se tendría 'pérdida operativa'. 
Para el cálculo se está tomando los valores del estado de resultados del año 2020, que se 
encuentra en el punto 8.1. 
  
  Capítulo XI – EVALUACIÓN FINANCIERA Y SENSIBILIDAD  
 
172 






Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se necesitan vender 1298 docenas al año, para que los ingresos cubran la totalidad de los 
costos. Si las ventas superan las 1298 docenas se comenzará a obtener utilidades. Si se 
produce menos de 1298 se tendría 'pérdida operativa'. 
Para el cálculo se está tomando los valores del estado de resultados del año 2021, que se 
encuentra en el punto 8.2. 
 








Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se necesitan vender 1835 docenas al año, para que los ingresos cubran la totalidad de los 
costos. Si las ventas superan las 1835 docenas se comenzará a obtener utilidades. Si se 
produce menos de 1835 se tendría 'pérdida operativa'. Se puede visualizar que en cada 
año se está incrementando los costos con lo cual también se necesitan vender más 
unidades. 
Para el cálculo se está tomando los valores del estado de resultados del año 2022, que se 
encuentra en el punto 8.3. 
 





Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
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Se necesitan vender 797 cientos al año, para que los ingresos cubran la totalidad de los 
costos. Si las ventas superan los 797 cientos se comenzará a obtener utilidades. Si se 
produce menos de 797 se tendría 'pérdida operativa'. 
Para el cálculo se está tomando los valores del estado de resultados del año 2020, que se 
encuentra en el punto 8.1. 
 





Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se necesitan vender 893 cientos al año, para que los ingresos cubran la totalidad de los 
costos. Si las ventas superan los 893 cientos se comenzará a obtener utilidades. Si se 
produce menos de 893 se tendría 'pérdida operativa'. 
Para el cálculo se está tomando los valores del estado de resultados del año 2021, que se 
encuentra en el punto 8.2. 
 





Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se necesitan vender 1258 cientos al año, para que los ingresos cubran la totalidad de los 
costos. Si las ventas superan los 1258 cientos se comenzará a obtener utilidades. Si se 
produce menos de 1258 se tendría 'pérdida operativa'. Se puede visualizar que en cada 
año se está incrementando los costos con lo cual también se necesitan vender más 
unidades. 
Para el cálculo se está tomando los valores del estado de resultados del año 2022, que se 
encuentra en el punto 8.3. 
  
  Capítulo XI – EVALUACIÓN FINANCIERA Y SENSIBILIDAD  
 
174 
9.8.  Análisis de Sensibilidad 
9.8.1. Análisis de sensibilidad de sandalias podológicas 2020 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se puede observar en el grafico que si las ventas de las sandalias podológicas fueran de 
90,000 y los gastos variables ascendieran a 67,053 empezaríamos a tener pérdidas, 
como se puede verificar de color rojo en el gráfico. 
También se puede mencionar que si las ventas fueran de 90,000 y los gastos variables 
ascendieran a 60,000 se estaría obteniendo ganancias, como se refleja el valor vendría 
a ser de S./3831.11. 
9.8.2. Análisis de sensibilidad de paletas podológicas 2020 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
Se puede observar en el grafico que si las ventas de las paletas podológicas fueran de 120,000 y 
los gastos variables ascendieran a 80,000 empezaríamos a tener pérdidas, como se puede 
verificar de color rojo en el gráfico. 
También se puede mencionar que si las ventas fueran de 120,000 y los gastos variables 
ascendieran a 75,608 se estaría obteniendo ganancias, como se refleja el valor vendría a ser de 
S./777.18. 
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9.8.3. Análisis de sensibilidad de separadores de dedos 2020 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se puede observar en el grafico que si las ventas de las separadoras de dedos fueran de 60,000 
y los gastos variables ascendieran a 45,000 empezaríamos a tener pérdidas, como se puede 
verificar de color rojo en el gráfico. 
También se puede mencionar que si las ventas fueran de 60,000 y los gastos variables 
ascendieran a 40,000 se estaría obteniendo ganancias, como se refleja el valor vendría a ser de 
S./2554.07. 
9.8.4.  Análisis de sensibilidad de sandalias podológicas 2021 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se puede observar en el grafico que si las ventas de las sandalias podológicas fueran de 100,000 
y los gastos variables ascendieran a 71,654 empezaríamos a tener pérdidas, como se puede 
verificar de color rojo en el gráfico. 
También se puede mencionar que si las ventas fueran de 100,000 y los gastos variables 
ascendieran a 65,000 se estaría obteniendo ganancias, como se refleja el valor vendría a ser de 
S./6055.10. 
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9.8.5.  Análisis de sensibilidad de paletas podológicas 2021 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se puede observar en el grafico que si las ventas de las paletas podológicas fueran de 140,000 y 
los gastos variables ascendieran a 95,000 empezaríamos a tener pérdidas, como se puede 
verificar de color rojo en el gráfico. 
También se puede mencionar que si las ventas fueran de 140,000 y los gastos variables 
ascendieran a 90,000 se estaría obteniendo ganancias, como se refleja el valor vendría a ser de 
S./1758.50. 
9.8.6. Análisis de sensibilidad de separadores de dedos 2021 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se puede observar en el grafico que si las ventas de las separadoras de dedos fueran de 40,000 
y los gastos variables ascendieran a 25,000 empezaríamos a tener pérdidas, como se puede 
verificar de color rojo en el gráfico. 
También se puede mencionar que si las ventas fueran de 40,000 y los gastos variables 
ascendieran a 20,000 se estaría obteniendo ganancias, como se refleja el valor vendría a ser de 
S./703.40. 
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9.8.7.  Análisis de sensibilidad de sandalias podológicas 2022 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se puede observar en el grafico que si las ventas de las sandalias podológicas fueran de 80,000 
y los gastos variables ascendieran a 55,000 empezaríamos a tener pérdidas, como se puede 
verificar de color rojo en el gráfico. 
También se puede mencionar que si las ventas fueran de 120,000 y los gastos variables 
ascendieran a 73,850 se estaría obteniendo ganancias, como se refleja el valor vendría a ser de 
S./5985.88. 
9.8.8.  Análisis de sensibilidad de paletas podológicas 2022 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se puede observar en el grafico que si las ventas de las paletas podológicas fueran de 150,000 y 
los gastos variables ascendieran a 105,000 empezaríamos a tener pérdidas, como se puede 
verificar de color rojo en el gráfico. 
También se puede mencionar que si las ventas fueran de 200,000 y los gastos variables 
ascendieran a 130,000 se estaría obteniendo ganancias, como se refleja el valor vendría a ser de 
S./3059.80. 
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9.8.9.  Análisis de sensibilidad de separadores de dedos 2022 
 
Fuente: Elaborado por el equipo de trabajo 
 
Se puede observar en el grafico que si las ventas de las separadoras de dedos fueran de 50,000 
y los gastos variables ascendieran a 25,000 empezaríamos a tener pérdidas, como se puede 
verificar de color rojo en el gráfico. 
También se puede mencionar que si las ventas fueran de 50,000 y los gastos variables 


















• De acuerdo al trabajo de campo que se llevó a cabo en los distritos de Lima Norte, Sur, Este 
y Centro se concluye que nuestros productos cubren una necesidad tanto para la belleza 
como la estética de hombres y mujeres, va directo a un nicho de mercado por cada zona de 
Lima Metropolitana. También se concluye que en los distritos hay un crecimiento en los 
salones de belleza y spa, donde se podría llegar a captar a nuevos clientes y generar una 
mayor cantidad de ventas. 
• Concluimos que se podría llegar a expandir el negocio en puntos estratégicos para poder 
tener mayor acceso a los clientes y generar más ventas en zonas donde aún no se ha 
explorado el mercado, de acuerdo a la investigación que se realizó en distritos donde no 
contamos con ventas de nuestros productos.  
• El plan de negocio resulta viable y rentable conforme a los ratios financieros que nos indican 
que el primer año se posee una buena rentabilidad sobre patrimonio, por las ventas que se 
han realizado en todo el año, este posteriormente en el último año baja ya que se genera 
inversiones en maquinaria, personal entre otros, para poder abrirnos en el mercado y 
generar mayor producción. De igual manera se considera el negocio rentable para los socios. 
• Se concluye que el plan de negocios es óptimo para el mercado, ya que nos basamos en las 
encuestas y el focus group, se puede mencionar que va directo a un nicho de mercado, 
donde no hay empresas conocidas por los clientes que realicen la fabricación y 
comercialización de productos podológicos. También cuenta con un espacio industrial en el 
distrito de Ate, que permite realizar las actividades del negocio sin ningún problema. 
• Se concluye que el Valor Actual Neto (VAN) del negocio es positivo por lo que demuestra 
que los inversionistas pueden cubrir las obligaciones que tengan y aun así poder seguir 
teniendo saldo a su favor, esto es con respecto al VAN económico que es S/. 88,118.00, en 
lo financiero la empresa podrá cubrir sus obligaciones y tener saldo a su favor ya que el VAN 
financiero es de S/. 80,810.00. 
• Se concluye que la Tasa Interna de Retorno (TIR) es mayor que el WACC y el COK en lo 
económico y financiero por lo que representa una rentabilidad para el inversionista y para 
la empresa, por ello el plan debe ser aprobado. 
 




• Seguir ampliando las líneas de productos que puedan ser un complemento y apoyo a los 
productos ya mencionados, con ello se podría implementar paquetes estéticos o kits de 
belleza para que los consumidores tengan una mejor experiencia. Se puede evaluar 
mediante una encuesta, evaluar los rangos de precio que se podría otorgar para el mercado 
y buscar opiniones acerca de la propuesta planteada. 
• Poder contar con una página web, la cual facilite y agilice el proceso de contacto del cliente 
con la empresa. También los clientes pueden obtener información de los productos y del 
negocio, con ello se podría generar ventas en línea y captación de nuevos clientes. Esto se 
proyecta aproximadamente a inicios del mes de junio del año 2021. Se podría generar 
publicidad en las redes sociales y con esto generar mayores ventas. 
• Poder gestionar alianzas estratégicas para incrementar tanto las ventas como la marca de la 
empresa, contaríamos con un mayor posicionamiento en el mercado, también se 
implementaría mayores promociones y descuentos para que todo el público pueda adquirir 
nuestros productos.  
• La empresa debe seguir captando nuevos mercados ya sea en las zonas no exploradas en 
nuestra capital como al interior del país, con ello se estaría expandiendo la venta de los 
productos y poder colocar nuevas instalaciones para su producción y comercialización. Esto 
generaría nuevos puestos de empleo y una ampliación de las actividades del negocio en cada 
zona, el cual también podría llegar a mercados internacionales de acuerdo a la evolución en 
relación de ventas e ingresos que se pueda generar para que el negocio pueda optar por 
nuevos retos en el exterior. 
• Poder contar con más líneas de productos, que permitan incurrir en otros sectores y 
negocios, con ello se podría ampliar las actividades en otros mercados, esto generaría valor 










1. SUNAT. - Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria, que tiene 
como finalidad administrar los tributos del gobierno nacional y los conceptos tributarios y 
no tributarios. 
2. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD. - Es un término financiero, muy utilizado en las empresas para 
tomar decisiones. 
3. RATIO FINANCIERO. - Son coeficientes que proporcionan unidades contables y financieras 
de medida y comparación. 
4. MAQUINA TROQUELADORA. - Maquina encargada de ejercer presión sobre un troquel o 
matriz para cortar material. 
5. PALETA PODOLÓGICA. - Material de madera cubierto por dos lijas de agua empleado para 
tratamientos podológicos. 
6. AMORTIZACIÓN. - Dícese de reingreso de un capital propio o ajeno, habitualmente 
distribuyendo los pagos en el tiempo. 
7. UTILIDAD. - Diferencia obtenida entre los ingresos de una empresa con los gastos incurridos 
en la generación de estos ingresos. Beneficio o ganancia. 
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ANEXO 2. GUIA DEL FOCUS GROUP 
FOCUS GROUP 
Objetivos: 
• Conocer la frecuencia de asistencia a los salones de belleza y spas 
• Conocer la aceptación de los productos podológicos que ofrecemos  
• Conocer la percepción del cliente acerca de la calidad de los productos que ofrecemos 
• Determinar si los precios están acorde a los productos 
• Determinar si los diseños van acorde a las expectativas de los clientes 
• Conocer que variables tienen los clientes para asistir a los salones de belleza o spas  
 
Introducción: 
Buenas tardes, somos bachilleres en administración de empresas de la Universidad 
Tecnológica del Perú, se les agradece su participación en este focus group que será de mucha 
importancia para el desarrollo de nuestro proyecto de negocio. 
Nosotros queremos conocer sus opiniones, percepciones y comentarios, por ello 
agradeceríamos que estas sean lo más sinceras posibles sin temor a equivocarse, ya que 
nosotros consideramos su opinión muy valiosa. 
Este focus será grabado para poder así recordar las respuestas que tienen y posteriormente 
estas sean analizadas por el equipo de trabajo. 
Preparación del focus group: 
Presentación de los invitados al focus group: 
Se le dará la palabra a cada invitado para que este pueda presentarse tomando en cuenta los 
puntos como: nombre, edad, carrera que estudiaron y las expectativas que tienen con este 
focus group. 
Uso de técnicas proyectivas: 
Para poder conocernos un poco quisiéramos saber cuáles son las consideraciones o puntos 
que usted toma para poder acudir a un salón de belleza y spa  
1. ¿Con que frecuencia usted asiste a un salón de belleza y spa? 
2. Al acudir al salón de belleza o spa ¿qué servicios usted solicita? 
3. En su opinión ¿la calidad es importante en un producto? 
4. ¿Piensa usted que el diseño de un producto le da un valor agregado al mismo? 
Ahora haremos un juego de palabras, mencionaremos una palabra y usted nos dirá lo primero 
que se le venga a la mente: 
PALETA PODOLOGICA 
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SEPARADOR DE DEDO 
TROQUELADORA 
LIJA DE AGUA  
MICROPOROSO 
Preguntas de profundidad: 
Sobre calidad de producto: 
5. A su opinión ¿piensa usted que el precio va de acuerdo con la calidad? 
6. Qué puntos ¿considera usted son determinantes para que un producto sea de calidad? 
Sobre diseño de producto 
7. ¿Influye en su decisión de compra que un producto tenga un buen diseño? 
8. ¿Si le dan a escoger Diseño o Calidad con cual se quedaría usted? 
9. ¿Considera usted que un diseño tiene un impacto positivo en su decisión de compra al 
momento de adquirir un producto? 
Pregunta de concepto: 
10. ¿Han escuchado ustedes sobre una empresa que fabrica productos podológicos como 
paletas, sandalias y separadores de dedos, en los cuales la calidad y el diseño son la 
diferencial de los mismos? 
EXPLICA  
Distribuidora y comercializadora Senju S.R.L será un negocio que se dedicará a la fabricación y 
comercialización de productos podológicos como paletas podológicas, sandalias podológicas y 
separadores de dedos, el cual la diferencial del producto será el diseño personalizado y 
elaborados con insumos de primera calidad.  
11. ¿Qué piensan de esta propuesta de negocio? 
12. ¿Consideran que cubre una necesidad en el mercado? 
 
En esta parte, se va mostrar los productos que tenemos para conocer sus opiniones con 
respecto a precio, interés y plaza. 
 
Con respecto al precio: 
Aquí se les indica el precio de la paleta podológica por gruesa, de la sandalia por docena y de 
los separadores de dedo por ciento. 
13. A su parecer ¿cuál vendría a ser el precio que asignarían a los productos ya 
mencionados? 
14. ¿Qué criterios han tomado para designar estos precios? 
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Con respecto a interés: 
15. Según lo visto ¿Estaría interesado en adquirir estos productos? 
16. ¿Los productos podrían captar la atención de otros clientes? 
17. De acuerdo a la propuesta ¿Estaría interesado en poder modificar o sugerir algún tipo 
de cambio en el producto final? 
Con respeto a plaza: 
18. ¿Qué punto de venta tendría mayor acceso usted para poder adquirir el producto? 
19. De acuerdo al distrito donde reside usted ¿Los salones de belleza o spas, son escasos o 
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ENCUESTA DE ACEPTACIÓN Y SATISFACCIÓN SOBRE LA 
COMERCIALIZACIÓN Y DISTRIBUCIÓN DE ARTÍCULOS PODOLÓGICOS 
Estimado(a), le hago presente mi más cordial saludo y desde ya agradecerle su participación en 
el presente cuestionario 
Objetivo 
El objetivo de esta encuesta es conocer el nivel de aceptación y satisfacción que tiene 
nuestro producto en su empresa. 
Instrucciones 
A continuación, complete sus datos en los respectivos campos detallados, posteriormente 
lea atentamente las preguntas planteadas para luego marcar con una X la opción que crea 
adecuada según su juicio. No existen respuestas correctas o incorrectas. 
 
 
Nombre de la Empresa:                                                Puesto: 
Sexo:    F         M                             Antigüedad de la empresa:  
 
1. ¿Considera que el abastecimiento a su local es el óptimo, cubre las demandas de su 
negocio?  
a) Si, cubre la demanda de mi negocio 
b) No, carece de cobertura de la demanda de mi negocio 
 
 
2. ¿Qué precio con respecto a las paletas podológicas usted estaría dispuesto a pagar?  
a) 100 soles por 144 paletas 
b) 80 soles por 100 paletas 
 
3. Usted define una paleta podológica de calidad como:  
a) Una paleta que no tenga astillas 
b) Una paleta que se encuentre bien pegada y la lija no se rompa 
c) Una paleta que no se rompa fácilmente 
  ANEXOS  
 
188 
4. ¿Qué busca usted de la sandalia podológica como producto final?  
a) Un producto que tenga mayor tamaño y grosor 
b) Un producto que no se rompa fácilmente 
c) Un producto que tenga mayor durabilidad 
 
5. ¿Cuál es el rango de tiempo que usted esperaría desde el pedido hasta la entrega 
final del producto?  
a) 24 horas 
b) 48 horas 
c) 72 horas 
 
6. ¿Qué producto se solicita con mayor frecuencia en su negocio semanalmente? 
a) Paletas podológicas 
b) Sandalias podológicas 
c) Separadores de dedos 
 
7. ¿Qué producto tiene mayor demanda en su negocio semanalmente?  
a) Paletas podológicas 
b) Sandalias podológicas 
c) Separadores de dedos 
 
8. ¿Cuál es el horario de atención que tiene su negocio?  
a) 6-8     horas 
b) 8-12   horas 








  ANEXOS  
 
189 




ENCUESTA DE ACEPTACIÓN Y SATISFACCIÓN SOBRE LA 
COMERCIALIZACIÓN Y DISTRIBUCIÓN DE ARTÍCULOS PODOLÓGICOS 
Estimado(a), le hago presente mi más cordial saludo y desde ya agradecerle su participación en 
el presente cuestionario 
Objetivo 
El objetivo de esta encuesta es conocer el nivel de aceptación y satisfacción que tiene 
nuestro producto en el uso que le da al adquirirlo. 
Instrucciones 
A continuación, complete sus datos en los respectivos campos detallados, posteriormente 
lea atentamente las preguntas planteadas para luego marcar con una X la opción que crea 
adecuada según su juicio. No existen respuestas correctas o incorrectas. 
 
Sexo: F         M                              
      
Edad:       
□ (18 – 24 años) 
□ (25 – 37 años) 
□ (38 – 54 años) 
□ (55 – 74 años) 
                                     
1. ¿A qué precio adquiere usted las paletas podológicas en el salón de belleza o spa?  
a) 1.00 sol 
b) 1.50 soles 
c) 2.00 soles 
2. Usted define una paleta podológica de calidad como: 
a) Una paleta que no tenga astillas 
b) Una paleta que se encuentre bien pegada y la lija no se rompa 
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c) Una paleta que no se rompa fácilmente 
3. ¿A qué precio adquiere usted las sandalias podológicas?  
a) 3.00 sol 
b) 3.50 soles 
c) 4.00 soles 
4. Usted define una sandalia podológica de calidad como: 
a) Un producto que tenga mayor tamaño y grosor 
b) Un producto que no se rompa fácilmente 
c) Un producto que tenga mayor durabilidad 
5. ¿Considera usted que la relación precio- calidad tiene un impacto positivo en el 
producto final?  
a) Si 
b) No 
6. ¿Qué productos adquiere frecuentemente usted cuando acude a un salón de belleza 
o spa?  
a) Paletas podológicas 
b) Sandalias podológicas 
c) Separadores de dedo 
7. ¿Desearía usted poder adquirir las paletas podológicas, sandalias podológicas y 
separadores de dedos mediante una promoción? 
a) Si 
b) No 
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ANEXO 5. CONTRATO DE PERSONAL  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
